PENGARUH PENGETAHUAN, PROMOSI DAN KUALITAS

PELAYANAN TERHADAP KEPUTUSAN PEMBIAYAAN

MURABAHAH PADA ANGGOTA BMT BUANA

MULUR SUKOHARJO by Saidah, Mushoffa Rohmah & Drs., H. Sri Walyoto, MM., Ph.D
iPENGARUH PENGETAHUAN, PROMOSI DAN KUALITAS
PELAYANAN TERHADAP KEPUTUSAN PEMBIAYAAN
MURABAHAH PADA ANGGOTA BMT BUANA
MULUR SUKOHARJO
SKRIPSI
Diajukan Kepada
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam
Institut Agama Islam Negeri Surakarta
Untuk Memenuhi Sebagian Persyaratan
Guna Memperoleh Gelar Sarjana Ekonomi
Oleh:
SAIDAH MUSHOFFA ROHMAH
NIM. 12.22.3.1.133
JURUSAN PERBANKAN SYARIAH
FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS ISLAM
INSTITUT AGAMA ISLAM NEGERI SURAKARTA
2017
ii
iii
iv
v
vi
vii
MOTO
“Boleh jadi kamu membenci sesuatu, padahal ia amat baik bagi kamu. Dan boleh
jadi kamu mencintai sesuatu, padahal ia amat buruk bagi kamu. Allah maha
mengetahuisedangkan kamu tidak mengetahui. (Q.S. Al-Baqarah: 216)”
“Dan mintalah pertolongan kepada Allah dengan sabar dan sholat. (Q.S. Al-
Baqarah: 45)”
viii
PERSEMBAHAN
Kupersembahkan dengan cinta dan do’a
Karya yang sederhana ini untuk:
Bapak (Drs. Maksum) dan Ibuku (Sri Suwarni, S.Pd.I) tercinta, yang tiada pernah
hentinya selama ini memberiku semangat, do’a, dorongan, nasehat dan kasih
sayang serta pengorbanan yang tak tergantikan hingga saya selalu kuat menjalani
setiap rintangan yang ada didepan saya.
Untuk kakakku (Irsyad Syarifudin) dan adikku (Zahrotul Jannah Khoiroh) terima
kasih untuk dukungannya, do’anya. Maafkan saya belum bisa menjadi panutan
yang baik untuk kalian.
Untuk sahabat dan teman temanku, terutama untuk kelas PBS D terimakasih
untuk kebersamaanya selama ini.
ix
KATA PENGANTAR
Assalamu’alaikum Wr. Wb.
Segala puji dan syukur bagi Allah SWT yang telah melimpahkan rahmat,
karunia dan hidayah-Nya, sehingga penulis dapat menyelesaikan skripsi yang
berjudul “Pengaruh Pengetahuan, Promosi, dan Kualitas Pelayanan Terhadap
Keputusan Pembiayaan Murabahah Pada BMT Buana Mulur Sukoharjo”. Skripsi
ini disusun untuk menyelesaikan Studi Jenjang Strata 1 (S1) Jurusan Perbankan
Syariah, Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam Institut Agama Islam Negeri
Surakarta.
Penulis menyadari sepenuhnya, telah mendapatkan banyak dukungan,
bimbingan dan dorongan dari berbagai pihak yang telah menyumbangkan pikiran,
waktu, tenaga dan sebagainya. Oleh karena itu, pada kesempatan ini dengan
setulus hati penulis mengucapkan terimakasih kepada:
1. Dr. H. Mudofir S.Ag M.Pd., Rektor Institut Agama Islam Negeri Surakarta.
2. Drs. H. Sri Walyoto, MM., Ph.D., Dekan Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam
dan Dosen pembimbing skripsi yang telah memberikan arahan selama penulis
menyelesaikan skripsi ini.
3. Budi Sukardi, SE, M.SI, Ketua Jurusan Perbankan Syariah Fakultas Ekonomi
dan Bisnis Islam.
4. Taufiq Wijaya S.HI., M.SI, Dosen Pembimbing Akademik Jurusan Perbankan,
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam.
x5. Biro Skripsi Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam atas bimbingannya dalam
menyelesaikan skripsi.
6. Manajer BMT Buana Mulur Sukoharjo yang telah memberikan ijin kepada
penulis untuk mengadakan penelitian di BMT tersebut.
7. Bapak dan Ibu Dosen Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN Surakarta yang
telah memberikan bekal ilmu yang bermanfaat bagi penulis.
8. Ibu dan Bapakku beserta keluarga besarku yang tersayang, terimakasih atas
do’a, cinta dan pengorbanan yang tak pernah ada habisnya, kasih sayang tak
akan pernah kulupakan.
9. Sahabat-sahabatku dan teman-teman angkatan 2012 khusunya kelas PBS D
yang telah memberikan keceriaan dan semangat kapada penulis selama penulis
menempuh studi di Fakultas Ekonomi dan Bisnis Islam IAIN Surakarta.
Terhadap semuanya tidak kiranya penulis dapat membalasnya, hanya do’a serta
puji syukur kepada Allah SWT, semoga memberikan balasan kebaikan kepada
semuanya. Amin.
Wassalamu’alaikum Wr. Wb.
Surakarta, 28 Desember 2016
Penulis
xi
ABSTRACT
The research aims to determine the effect of knowledge About, promotion,
and quality of service, towards to financing decision of murabahah at BMT
Buana. The type of research used in this study is quantitative research. The data
in this research used primary and the technique of collecting data by filling the
questionnaire.
The sample of this research are some of member who used murabahah
finaning at BMT Buana Mulur Sukoharjo. Which amounted to 80 respondents.
The technique of sampling in this research used non probability sampling method.
The data analysis used is a multiple linear regression. The tabulation of data used
SPSS 20.0
The result refer that Knowledge, Promotion, Quality of Service has a
positive and significant impact to decision of Murabahah at BMT Buana Mulur
Sukoharjo.
Keywords: knowledge, promotion, quality of service, financing decision of
murabahah
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ABSTRAK
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh perngetahuan,
promosi dan kualitas pelayanan, terhadap keputusan pembiayaan murabahah di
BMT Buana. Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah
penelitian kuantitatif. data dalam penelitian ini menggunakan data primer dengan
menggunakan teknik pengumpulan data secara langsung melalui pengisian
kuisioner.
Sampel dalam penelitian ini adalah beberapa anggota yang menggunakan
pembiayaan murabahah pada BMT Buana Mulur Sukoharjo, yang berjumlah 80
responden. Teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini menggunkan metode
non probability sampling. Analisis data yang digunakan adalah uji regresi linier
berganda. Pengolahan data menggunakan SPSS 20.0
Hasil penelitian menunjukkan bahwa secara bersama-sama pengetahuan
tentang pembiayaan murabahah, promosi dan kualitas pelayanan memiliki
pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembiayaan murabahah pada
anggota BMT Buana Mulur Sukoharjo.
Kata Kunci: pengetahuan, promosi, kualitas pelayanan, keputusan pembiayaan
murabahah
xiii
DAFTAR ISI
HALAMAN JUDUL................................................................................................ i
HALAMAN PERSETUJUAN PEMBIMBING ..................................................... ii
HALAMAN PERSETUJUAN BIRO SKRIPSI .................................................... iii
HALAMAN PERNYATAAN BUKAN PLAGIASI............................................. iv
HALAMAN NOTA DINAS....................................................................................v
HALAMAN PENGESAHAN MUNAQOSAH..................................................... vi
HALAMAN MOTO ............................................................................................. vii
HALAMAN PERSEMBAHAN .......................................................................... viii
KATA PENGANTAR ........................................................................................... ix
ABSTRACT ............................................................................................................. xi
ABSTRAK............................................................................................................ xii
DAFTAR ISI........................................................................................................ xiii
DAFTAR TABEL............................................................................................... xvii
DAFTAR GAMBAR ......................................................................................... xviii
DAFTAR LAMPIRAN........................................................................................ xix
BAB I PENDAHULUAN........................................................................................1
1.1. Latar Belakang Masalah....................................................................... 1
1.2. Identifikasi Masalah ............................................................................. 9
1.3. Batasan Masalah................................................................................. 10
1.4. Rumusan Masalah .............................................................................. 10
1.5. Tujuan Penelitian................................................................................ 11
1.6. Jadwal Penelitian................................................................................ 11
xiv
1.7. Manfaat Penelitian.............................................................................. 11
1.8. Sistematika Penulisan Skripsi ............................................................ 12
BAB II LANDASAN TEORI ................................................................................14
2.1. Kajian Teori........................................................................................ 14
2.1.1. Teori Pengetahuan ................................................................... 14
2.1.2. Teori Promosi ........................................................................... 19
2.1.3. Teori Kualitas Pelayanan ......................................................... 26
2.1.4. Teori Pembiayaan Murabahah................................................. 31
2.1.5. Teori Keputusan Konsumen..................................................... 40
2.2. Hasil Penelitian Yang Relevan........................................................... 44
2.3. Kerangka Berfikir............................................................................... 45
2.4. Hipotesis Penelitian............................................................................ 45
BAB II METODOLOGI PENELITIAN................................................................49
3.1. Waktu Dan Wilayah Penelitian .......................................................... 49
3.2. Jenis Penelitian................................................................................... 49
3.3. Populasi, Sampel, dan Teknik Pengambilan Sampel ......................... 50
3.4. Data Dan Sumber Data....................................................................... 52
3.5. Teknik Pengumpulan Data ................................................................. 52
3.6. Variabel Penelitian ............................................................................. 53
3.7. Definisi Operasional Variabel ............................................................ 53
3.8. Instrumen Penelitian........................................................................... 56
3.9. Teknik Analisis Data ......................................................................... 59
xv
BAB IV ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN.............................................63
4.1. Gambaran Umum Penelitian .............................................................. 63
4.1.1.Sejarah Berdirinya BMT Buana................................................ 63
4.1.2. Visi Dan Misi .......................................................................... 64
4.1.3. Tujuan....................................................................................... 64
4.1.4. Produk-Produk BMT Buana .................................................... 64
4.1.5. Profil Anggota .......................................................................... 67
4.1.6. Kelembagaan Dan Organisasi .................................................. 67
4.2.Pengujian dan Hasil Analisis Data ...................................................... 68
4.2.1. Deskripsi Data .......................................................................... 68
4.2.2. Uji Instrumen............................................................................ 69
4.2.3. Karakteristik Data Responden.................................................. 73
4.3. Hasil Analisis Data............................................................................. 76
4.3.1. Analisis Regresi Linier Berganda ............................................ 76
4.3.1. Uji Ketepatan Model ................................................................ 78
4.3.2.Uji Hipotesis.............................................................................. 79
4.3.3. Analisis Data (Pembuktian Hipotesis) ..................................... 81
BAB V PENUTUP.................................................................................................85
5.1. Kesimpulan......................................................................................... 85
5.2. Keterbatasan Penelitian ...................................................................... 85
5.3. Saran-Saran ........................................................................................ 86
xvi
DAFTAR PUSTAKA ............................................................................................88
LAMPIRAN...........................................................................................................92
xvii
DAFTAR TABEL
Tabel 1.1. Jumlah Anggota Pembiayaan................................................................. 5
Tabel 2.1. Hasil Penelitian Yang Relevan ............................................................ 44
Tabel 3.1. Kisi-Kisi Instrumen.............................................................................. 57
Tabel 4.1. Uji Validitas Pengetahuan.................................................................... 69
Tabel 4.2. Uji Validitas Promosi........................................................................... 70
Tabel 4.3. Uji Validitas Kualitas Pelayanan ......................................................... 71
Tabel 4.4. Uji Validitas Keputusan Pembiayaan Murabahah............................... 72
Tabel 4.5. Uji Reliabilitas ..................................................................................... 73
Tabel 4.6. Jenis Kelamin Responden .................................................................... 73
Tabel 4.7. Usia Responden.................................................................................... 74
Tabel 4.8. Status Responden ................................................................................. 75
Tabel 4.9. Jenis Pekerjaan Responden .................................................................. 75
Tabel 4.10. Pendidikan Terakhir Responden ........................................................ 76
Tabel 4.11. Hasil Regresi Linier Berganda........................................................... 77
Tabel 4.12. Hasil Uji F.......................................................................................... 78
Tabel 4.13. Hasil UjiHipotesis (uji t) .................................................................... 79
xviii
DAFTAR GAMBAR
Gambar 2.1. Skema Pembiayaan Murabahah....................................................... 33
Gambar 2.2. Proses Pengambilan Keputusan. ...................................................... 41
Gambar 2.3. Kerangka Berfikir............................................................................. 45
xix
DAFTAR LAMPIRAN
Lampiran 1 :Kuesioner Penelitian..........................................................................92
Lampiran 2 : Diskripsi Responden.......................................................................101
Lampiran 3 :Hasil Uji Validitas ...........................................................................104
Lampiran 4 :Hasil Uji Reliabilitas .......................................................................106
Lampiran 5 : Hasil Analisis Regresi Berganda ....................................................106
Lampiran 6 :Data Kuesioner ................................................................................107
Lampiran 7 :Surat Ijin Penelitian .........................................................................118
Lampiran 8 : Jadwal Penelitian ............................................................................119
Lampiran 9 : Daftar Riwayat Hidup ................................................................... 120
1BAB I
PENDAHULUAN
1.1. Latar Belakang
Perkembangan BMT di Indonesia sampai saat ini telah mencapai jaringan
yang tersebar di seluruh Indonesia dan muncul sebagai pendorong intermediasi
usaha mikro.Hal ini dibuktikan dengan jumlah BMT atau koperasi jasa keuangan
syariah yang telah dikembangkan sampai kepelosok Indonesia (Soetrisno, 1995:
98).
Baitul Mal Wat Tamwil terdiri dari dua istilah, yaitu baitul maal dan
baitut tamwil.Baitul maalmerupakan lembaga pengumpulan dana masyarakat
yang disalurkan tanpa tujuan profit. Sedangkan baituttamwil merupakan lembaga
pengumpulan dana (uang) guna disalurkan dengan orientasi profit dan komersial
(Sumiyanto, 2008: 15).
Baitul Mal wat Tamwil (BMT) merupakan sebuah lembaga non bank
yang berbentuk koperasi berbasis syariah. Misi BMT adalah membangun dan
mengembangkan tatanan perekonomian dan struktur berdasarkan syariah dan
diridhoi Allah SWT, yang tidak ada unsur bunga atau ribawi. (Anita, 2014: 2)
BMT pada dasarnya bukan lembaga perbankan murni, melainkan
lembaga keuangan mikro syariah yang menjalankan sebagian sistem operasional
bank syariah.BMT adalah lembaga keuangan syariah informal yang didirikan
sebagai pendukung dalam meningkatkan kualitas usaha ekonomi pengusaha kecil
berdasarkan prinsip syariah. (Ilmi, 2002: 2)
2Seperti halnya bank syariah kegiatan BMT adalah melakukan
penghimpunan danaberupa simpanan dan penyaluran dana berupa pinjaman
maupun pembiayaan untuk usaha dengan menggunakan sistem jual beli, bagi hasil
maupun jasa.  (Ridwan, 2005:126).
BMT Buana merupakan lembaga keuangan non bank yang berada di
daerah Mulur Sukoharjo yang menerapkan prinsip-prinsip syariah. BMT Buana
berdiri ditengah-tengah masyarakat yang menginginkan perbaikan ekonomi dan
menjadi salah satu lembaga keuangan non bank juga mempunyai tujuan yang
sama dengan BMT-BMT lainnya sebagai lembaga untuk meningkatkan kualitas
usaha ekonomi untuk kesejahteraan anggota pada khususnya dan masyarakat pada
umunya.
Kegiatan yang ada pada BMT Buana terdiri dari penghimpunan dan
penyaluran dana dari maupun kepada anggota, kegiatan penghimpunan dana
berupa produk simpanan yang menggunakan akad wadi’ah dan mudharabah,
sedangkan untuk kegiatan penyaluran dana berupa produk produk pembiayaan
menggunakan akad mudharabah, musyarakah, dan murabahah.
Kondisi ekonomi saat ini mengalami perubahan secara signifikan, hal ini
berdampak pada kebutuhan manusia akan sandang, pangan, dan papan. Keadaan
ekonomi dunia saat ini mulai menghawatirkan semua manusia baik golongan
bawah, menengah, dan atas. Sehingga memacu mereka untuk bekerja keras
mendapatkan dana untuk memenuhi kebutuhan dan usaha mereka. (Denny,
2013:52)
3Pada kenyataannya orang-orang dalam memenuhi kebutuhannya sering
mengalami masalah, yaitu dana untuk memenuhi kebutuhan mereka tidak tersedia.
Sama halnya pada dunia bisnis, sering kali untuk medapatkan modal usaha atau
untuk mengembangkan bisnis yang sudah ada para wirausaha juga mengalami
masalah yang sama yaitu ketidaktersediaannya dana.
Hal ini membuat terbukanya peluang bagi lembaga-lembaga keuangan
baik itu bank maupun non bank. Karena pada umumnya lembaga-lembaga
keuangan, tapi secara khusus lembaga keuangan bukan bank juga memiliki
produk jasa diantaranya yaitu pembiayaan. Dengan adanya pembiayaan maka
diharapkan dapat membantu bagi para pihak yang kekurangan dana, dan bisa
mendapatkan dana dengan cepat dan tanpa proses prosedur yang lama, dan
didasari dengan kebutuhan konsumen yang mendesak.
Pembiayaan merupakan salah satu aktivitas penting dalam manajemen
BMT yang sering digunakan untuk menunjukkan aktivitas utama BMT, karena
berhubungan langsung dengan rencana memperoleh pendapatan. Sebagian besar
dana operasi BMT dipusatkan pada pembiayaan.
Semua transaksi yang dilakukan pada BMT pada dasarnya harus
bernilai syariah, yakni setiap transaksi dinilai sah apabila transaksi tersebut
terpenuhi syarat dan rukunnya, bila tidak terpenuhi maka transaksi tersebut
batal.Jadi kedudukan akad sangat penting dalam penerapan prisip-prinsip
syariah.Salah satu akad yang digunakan BMT dalam akad pembiayaan berbasis
jual beli adalah murabahah.
4Murabahah adalah akad jual beli dimana harga jual sebesar harga
pokok ditambah dengan keuntungan yang telah disepakati dengan ketentuan pihak
penjual memberitahu kepada pembeli harga pokok dari suatu produk dan
menentukan suatu tingkat keuntungan sebagai tambahannya.(Karim, 2001: 265)
Produk pembiayaan murabahah pada BMT Buana dianggap lebih
meringankan dalam pengembaliaannya dan juga pada pelayanannya.Pembiayaan
murabahah merupakan produk penyaluran yang cukup digemari di BMT
Buana.Karakteristik pembiayaan murabahah yang profitable, mudah dalam
penerapan dan dengan risiko yang ringan untuk diperhitungkan, serta sistem
margin yang dilaksanakan dalam pembiayaan murabahah menjadi salah satu hal
yang menarik di BMT.
Dominannya jenis pembiayaan murabahah dibandingkan jenis
pembiayaan yang lain disebabkan oleh beberapa faktor. Dari sisi penawaran,
pembiayaan murabahah lebih minim risikonya dibandingkan dengan jenis
pembiayaan  bagi hasil. Selain itu pengembalian yang telah ditentukan sejak awal
juga memudahkan BMT dalam memprediksi keuntungan yang akan diperoleh.
Sementara dari sisi anggota, pembiayaan murabahah dinilai lebih
simlpe dibandingkan dengan jenis pembiayaan bagi hasil.Hal ini disebabkan
kemiripan operasional murabahah dengan jenis kredit konsumtif yang ditawarkan
oleh perbankan konvensional, dimana masyarakat telah terbiasa dengan hal ini
(Musliana, 2016: 6).
5Tabel 1.1 :
Jumlah Anggota Pembiayaan
Anggota Pembiayaan 2013 2014 2015
Anggota Pembiayaan Mudharabah 60 69 71
Anggota Pembiayaan Musyarakah 70 50 39
Anggota Pembiayaan Murabahah 158 120 103
Sumber : Data BMT Buana
Dapat dilihat  pada tabel diatas menunjukkan bahwa anggota yang paling
banyak jumlahnya yaitu anggota pembiayaan murabahah, pada tahun 2013
jumlah anggota pembiayaan murabahah sebanyak 158, pada tahun 2014 sebanyak
120 dan pada tahun 2015 jumlah anggota pembiayaan murabahah sebesar 103.
Meskipun pada tabel diatas jumlah anggota pembiayaan murabahah paling
banyak dibandingkan pembiayaan lainnya, akan tetapi jumlah anggota
pembiayaan murabahah dari tahun 2015 ke tahun 2014 mengalami penurunan,
yakni dari 158 anggota menjadi 120 anggota, dan dari tahun 2014 ke tahun 2013
dari 120 anggota menjadi 103 anggota.
Seperti terlihat pada tabel 1.1 bahwa terjadi penurunan jumlah anggota
pembiayaan murabahah pada BMT Buana Mulur Sukoharjo, sehingga
mengakibatkan tidak tercapainya realisasi pembiayaan murabahah pada BMT
Buana Mulur Sukoharjo.
Hal ini disebabkan oleh beberapa faktor diantaranya, masih banyak
anggota pembiayaan murabahah pada BMT Buana belum memahami tentang
pembiayaan tersebut.  kemudian dari segi promosi kurang luasnya segmen pasar
6dari BMT Buana Mulur Sukoharjo, kegiatan promosi hanya dilakukan melalui
brosur saja sehingga BMT Buana Mulur Sukoharjo kurang dikenal oleh
masyarakat, serta marketing pembiayaan dan marketing tabungan masih menjadi
satu. Dari sisi kuaitas pelayanan disebabkan oleh lambatnya pelayanan yang
diberikan kepada anggota dikarenakan teller yang melayani hanya satu orang.
(Wawancara dengan anggota dan pihak BMT)
Untuk dapat mengenalkan produk maupun jasa yang ingin ditawarkan
kepadacalon anggota dengan segala keunggulannya, sebuah BMT perlu
menerapkan strategi yang baik, strategi yang digunakan diantaranya dengan
memberikan informasi tentang produk atau jasa agar anggota mengetahui serta
memahami betul produk atau jasa yang ditawarkan oleh BMT, selain itu dengan
promosi produk atau jasa yang ditawarkan dengan melakukan kombinasi kegiatan
promosi, dan dengan menggunakan kualitas pelayanan yang baik,  karena
pelayanan yang baik juga akan mempengaruhi minat calon anggota untuk
menggunakan produk yang ditawarkan oleh BMT.
Meskipun dari segi keberadaan dan peranan lembaga keuangan syariah
mengalami perkembangan yang cukup pesat yang ditandai dengan banyak
berdirinya lembaga keuangan yang secara operasional menggunakan prinsip
syariah, namun dari segi sisoalisasi sistem ekonomi syariah mengenai wawasan
dan pengetahuan mengenai ekonomi syariah umumnya hanya dikalangan
akademisi dan praktisi lembaga keuangan syariah saja, sedangkan masyarakat
bawah belum tentu mengenal dan memahaminya secara jelas.
7Dalam hal ini para anggota juga belum begitu memahami tentang
bagaimana pembiayaan murabahah yang dijalankan BMT, sebagian besar dari
anggota BMT Buana masih belum memahami apa itu pembiayaan murabahah.
Maka dari sini lah pihak BMT Buana harus memberikan informasi dengan jelas
kepada anggotanya tentang produk maupun jasa yang ditawarkan sehingga
anggota memahami betul tentang produk atau jasa yang digunakan.(Wawancara
dengan anggota BMT Buana)
Faktor lainnya yang tidak kalah penting adalah promosi pada BMT ,
karena promosi akan membuat suatu BMT menjadi dikenal oleh anggota dan
calon anggota. Semakin banyak frekuensi promosi yang dapat disebarluaskan
melalui brosur, Koran maupun pamphlet akan membuat anggota tertarik
menggunakan pembiayaan murabahah. (Jatun, 2015: 5)
Selain itu dengan adanya promosi yang baik maka hal itu akan
membuat luas jangkauan layanan BMT Buana akan meningkat karena BMT
Buana akan semakin dikenal oleh masyarakat. Sehingga semakin baik promosi
pembiayaan murabahah maka akan semakin tinggi pula keputusan calon anggota
menggunakan pembiayaan murabahah.
Menurut Kasmir (2010: 155), dalam kegiatan promosi, setiap lembaga
keuangan berusaha untuk mempromosikan seluruh produk dan jasa yang dimiliki
baik langsung maupun tidak langsung. Tanpa promosi konsumen tidak dapat
mengenal produk atau jasa yang ditawarkan. Oleh karena itu, promosi merupakan
sarana yang paling ampuh untuk menarik dan mempertahankan konsumen. Tujuan
8promosi adalah menginformasikan segala jenis produk yang ditawarkan dan
berusaha menarik calon konsumen atau anggota yang baru.
Seiring berjalannya waktu masih ditemukan keluhan-keluhan seperti
pelayanan yang tidak memuaskan pada lembaga keuangan, sehingga
menimbulkan kurangnya kepercayaan masyarakat, anggota, maupun calon
anggota terhadap BMT. Selain itu, ada juga karena prasangka, salah interpretasi,
dan bias komunikasi dari masyarakat pengguna jasa lembaga keuangan syariah.
Berbagai masalah yang dihadapi BMT umumnya, dikarenakan munculnya BMT
tidak diimbangi dengan faktor-faktor pendukung yang memungkinkan BMT
untuk terus berkembang dan berjalan dengan baik.
Dalam BMT sendiri, kualitas pelayanan mutlak menjadi perhatian
penting bagi BMT karena ditengah-tengah persaingan antar lembaga keuangan
yang semakin ketat kualitas pelayanan yang membuat anggota puas sehingga
anggota bertahan dan terus menggunakan produk jasa tersebut.
Dalam BMT kualitas pelayanan tidak lepas dari peran BMT itu sendiri
karena pandangan masyarakat terhadap BMT itu terdapat pada kualitas
pelayanannya.Semakin baik kualitas pelayanan yang diberikan oleh BMT maka
semakin banyak pula masyarakat yang memilih melakukan transaksi di BMT
tersebut. Begitu pula sebaliknya, jika kualitas pelayanan yang diberikan oleh
BMT buruk maka masyarakat tidak akan memilih melakukan transaksi di BMT
tersebut.
Keputusan pembelian adalah sebuah proses pendekatan penyelesaian
masalah yang terdiri dari pengenalan masalah, mencari informasi, beberapa
9penilaian alternatif, membuat keputusan membeli, dan perilaku setelah membeli
yang dilalui konsumen. (Kotler, 2008: 212)
Keputusan pembelian merupakan suatu proses pengambilan keputusan
akan pembelian yang mencakup penentuan apa yang akan dibeli atau tidak
melakukan pembelian dan keputusan itu diperoleh dari kegiatan-kegiatan
sebelumnya (Assauri, 2009: 141).
Pembiayaan murabahahmenjadi produk unggulan dibandingkan dengan
pembiayaan lainnya di BMT BuanaMulur Sukoharjo karena banyak anggota yang
menjatuhkan pilihannya menggunakan pembiayaan murabahah.sehingga penulis
tertarik untuk melakukan penelitian ini yang berjudul PENGARUH
PENGETAHUAN, PROMOSI DAN KUALITAS PELAYANAN TERHADAP
KEPUTUSAN PEMBIAYAAN MURABAHAH PADA BMT BUANA
SUKOHARJO.
1.2. Identifikasi Masalah
Identifikasi masalah adalah mengidentifikasi masalah-masalah yang ada
berdasarkan pada latar belakang yang telah diuraikan diatas.Dari latar belakang
memunculkan beberapa masalah-masalah yang sedang dihadapi berdasarkan
fenomena yang ada. Masalah-masalah tersebut antara lain :
1. Dalam keputusan menggunakan pembiayaan murabahah pada BMT Buana
oleh anggota didasarkan dari beberapa pertimbangan diantaranya
pengetahuan tentang pembiayaan murabahah, promosi dan kualitas
pelayanan.
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2. Kurangnya pemahaman masyarakat terhadap pembiayaan murabahah BMT
Buana.
3. Menurunnya jumlah anggota pembiayaan murabahah pada BMT Buana
Mulur Sukoharjo.
1.3.  Batasan Masalah
karena keterbatasan waktu, pengetahuan, serta pengalaman penulis
sehingga penulis membatasi masalah yang ada diatas menjadi :
1. Penelitian ini dilakukan di BMT Buana yang beralamatkandi Jl. R.A Serang
Rt 02 Rw 02 Mulur Bendosari Sukoharjo, yang mana letaknya cukup strategis
berada di pinggir jalan raya dan mudah untuk diakses. Penelitian ini
dilakukan dengan mengkaji lebih dalam tentang pembiayaan murabahah
yang dilakukan oleh BMT Buana.
2. Anggota pembiayaan murabahah.
3. Pengaruh pengetahuan, promosi, dan kualitas pelayanan terhadap keputusan
anggotapembiayaan murabahah.
1.4. Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang, identifikasi dan batasan masalah diatas,
dapat dirumuskan permasalahannya sebagai berikut :
1. Apakah pengetahuan tentang pembiayaan murabahah berpengaruh terhadap
keputusanpembiayaan murabahah pada BMT Buana Mulur Sukoharjo?
2. Apakah promosi berpengaruh terhadap keputusanpembiayaan murabahah
pada BMT Buana Mulur Sukoharjo?
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3. Apakah kualitas pelayanan berpengaruh terhadap keputusanpembiayaan
murabahah pada BMT Buana Mulur Sukoharjo?
1.5. Tujuan Penelitian
Sesuai dengan perumusan masalah yang telah dikemukakan, maka
tujuan penelitian ini adalah :
1. Mengetahui pengaruh pengetahuan tentang pembiayaan murabahah
terhadapkeputusan pembiayaan murabahah pada BMT Buana Mulur
Sukoharjo.
2. Mengetahui pengaruh promosi terhadap keputusan pembiayaan murabahah
pada BMT Buana Mulur Sukoharjo.
3. Mengetahui pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan pembiayaan
murabahah pada BMT Buana.
1.6. Jadwal Penelitian
Terlampir
1.7. Manfaat Penelitian
1. Manfaat Bagi Praktisi
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan informasi dan masukan bagi
pengelola BMT Buana Mulur Sukoharjo dalam keputusan
anggotamenggunakan pembiayaanmurabahah.
2. Manfaat Bagi Akademis
Hasil penelitian ini diharapkan dapat menambah referensi bacaan khususnya
dibidang pembiayaan murabahah berdasarkan penerapan yang ada dalam
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kenyataannya dan diharapkan dapat menambah khasanah keilmuan di bidang
ekonomi Islam khususnya pembiayaan murabahah.
1.8.  Sistematika Penulisan Laporan Penelitian
Perumusan sistematika penulisan skripsi ini untuk memberikan
gambaran yang jelas mengenai materi pembahasan dalam penelitian, sehingga
memudahkan para pembaca untuk mengetahui maksud dilakukannya penelitian
skripsi.
BAB I: PENDAHULUAN
Dalam bab ini peneliti mengungkapkan mengenai latar belakang masalah,
identifikasi masalah, batasan masalah, rumusan masalah, tujuan penulisan,
manfaat penulisan, jadwal penelitian, dan sistematika penulisan skripsi.
BAB II: LANDASAN TEORI
Dalam bab ini dijelaskan beberapa teori-teori yang akan diteliti,
menguraikan teori-teori tentang pengertian pengetahuan, pengertian
promosi, pengertian kualitas pelayanan, pengertian pembiaayan
murabahah, dan pengertian perilaku konsumen.
BAB III: METODE PENELITIAN
Berisi tentang cara-cara dalam penyusunan metodologi penelitian antara
lain mengenai sumber data, metode pengumpulan data, teknik
pengambilan sampel, dan metode analisa data.
BAB IV: ANALISA DATA DAN PEMBAHASAN
Menyajikan hasil dari penelitian yaitu berupa data-data yang telah
diperoleh selama penelitian, baik berupadata primer maupun sekunder.
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Data primer dalam penelitian ini diperoleh langsung dari angota dengan
kuesioner, sedangkan sekundernya diperoleh dari beberapa literatur baik
dari buku, jurnal maupun internet.
BAB V: PENUTUP
Dalam bab ini berisi kesimpulan-kesimpulan dan saran-saran dari
serangkaian pembahasan dan daftar pustaka serta lampiran.
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BAB II
LANDASAN TEORI
2.1. Kajian Teori
2.1.1. Pengetahuan
1. Pengertian pengetahuan
Pengetahuan didefinisikan sebagai fakta atau informasi yang kita
anggap benar berdasarkan pemikirian yang melibatkan penguji empiris(pemikiran
fenomena yang diobservasi secara langsung) atau berdasarkan proses berfikir
lainnya seperti pemberian alasan logis atau penyelesaian masalah (Hidayat, 2007:
40).
Pengetahuan ialah informasi yang diketahui atau disadari oleh
seseorang. Dalam arti lain pengetahuan adalah pelbagai gejala yang ditemui dan
diperoleh manusia melalui pengamatan akal. Pengetahuan muncul ketika
seseorang menggunakan akal budinnya untuk mengenali benda atau kejadian
tertentu yang belum pernah dilihat atau dirasakan sebelumnya (Taufik, 2010:30).
Menurut Schiffman dan Khanuk (2004: 87), Secara umum pengetahuan
dapat diartikan sebagai informasi yang tersimpan dalam ingatan. Himpunan
bagian dari informasi total yang relevandengan fungsi konsumen didalam pasar
disebut pengetahuan konsumen.
Dari beberapa definisi diatas dapat disimpulkan bahwa pengetahuan
merupakan sesuatu yang diketahui oleh seseorang melalui pengenalan sumber
informasi yang diperoleh melalui pengamatan akal, sehingga seseorang
mengetahui kejadian tertentu yang belum pernah dilihatnya.
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Menurut Notoatmojo (2010: 128) pengetahuan yang dicakup dalam
dominan kognitif mempunyai enam tingkat yaitu :
a. Tahu (know) diartikan sebagai mengingat suatu materi yang telah dipelajari
sebelumnya, termasuk ke dalam pengetahuan tingkat ini adalah mengingat
kembali (recall) terhadap bahan yang dipelajari atau rangsangan yang
terpelajari merupakan tingkat pengetahuan yang paling rendah. Kata kerja
untuk mengukur bahwa orang tahu tentang apa yang dipelajari antara lain :
menyebutkan, mengidentifikasi, mengatakan dan sebagainya;
b. Memahami (comprehension) diartikan sebagai suatu kemampuan
menjelaskan dan menyebutkan secara benar tentang objek yang diketahui dan
dapat menginterpretasikan materi tersebut secara benar. Orang yang telah
paham terhadap objek atau materi harus dapat menjelaskan, menyebutkan
contoh, menyimpulkan, meramalkan dan sebagainya terhadap objek yang
dipejari;
c. Aplikasi (application) diartikan sebagai kemampuan untuk menggunakan
materi yang telah dipelajari pada situasi atau kondisi real (sebenarnya).
Aplikasi disini dapat diartikan aplikasi atau pengguna hukum-hukum rumus,
metode, prinsip dan sabagainya dalam konteks atau situasi lain;
d. Analisis (analysis) adalah suatu kemampuan untuk menjabarkan suatu materi
atau suatu objek dalam komponen. Tetapi masih didalam suatu atau struktur
organisasi tersebut dan masih ada kaitannya satu sama lain. Kemampuan
analisis ini dapat dilihat dari pengguna kata-kata kerja dapat menjabarkan ini
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(membuat bagan), membedakan, memisahkan, mengelompokkan dan
sebagainya;
e. Sintesis (synthesis) menunjukkan kepada suatu kemampuan untuk meletakkan
atau menghubungkan bagian-bagian didalam suatu bentuk keseluruhan yang
baru. Dengan kata lain sintesis adalah suatu kemampuan untuk menyusun
formulasi baru dari formulasi-formulasi yang ada misalnya dapat menyusun,
merencanakan, menyesuaikan dan sebagainya terhadap suatu teori atau
rumusan-rumusan yang telah ada;
f. Evaluasi (evaluasi) adalah hal yang berkaitan dengan kemampuan untuk
melakukan justifikasi atau penilaian terhadap suatu materi atau objek.
Penilaian-penilaian ini berdasarkan suatu kriteria ditentukan sendiri atau
menggunakan kirteria-kriteria yang telah ada.
2. Pembagian pengetahuan
Menurut Peter dan Olson (1999: 86) bahwa pengetahuan produk terbagi
atas tiga jenis, yaitu : pengetahuan tentang karakteristik atau atribut produk,
pengetahuan tentang manfaat produk, dam pengetahuan tentang kepuasan yang
diberikan produk bagi konsumen atau pelanggan.
a. Pengetahuan tentang karakteristik atau atribut produk
Seorang konsumen atau pelanggan akan melihat suatu produk
berdasrkan kepada karakterisitk atau ciri atau atribut produk tersebut. Bagi
seorang konsumen atau pelanggan bila membeli suatu mobil, maka mobil yang
dipilih harus memiliki atribut warna, model, tahun pembuatan, jumlah cc, merek,
manual atau otomatis, dan sebagainya. Seorang konsumen atau pelanggan
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mungkin memiliki kemampuan yang berbeda dengan seorang konsumen atau
pelanggan lain dalam menyebutkan karakterisitk atau atribut dari produk-produk
tersebut.
Hal ini disebabkan konsumen atau pelanggan memiliki pengetahuan
yang berbeda-beda mengenai produk, dan disinilah peran penjual mampu
mengkonfirmasikan kepada konsumen atau pelanggan tentang pengetahuan
tentang produk yang akan dibeli. Atau para penjual atau pemasar perlu memahami
apa yang harus diketahui oleh konsumen atau pelanggan. Pengetahuan mengenai
atribut tersebut akan mempengaruhi pengambilan keputsuan konsumen atau
pelanggan. Pengetahuan yang lebih banyak mengenai produk akan memudahkan
konsumen untuk memilih produk yang akan dibelinya.
Strategi pemasaran terutama dalam konfirmasi terhadap konsumen atau
pelanggan sering diarahkan untuk menyampaikan informasi mengenai atribut-
atribut baru yang dimiliki oleh suatu produk, dengan harapan bahwa aribut
tersebut memberikan nilai tambah produk tersebut dimata konsumen atau
pelanggan untuk mau lebih cepat membeli produk.
b. Pengetahuan tentang manfaat produk
Konsumen seringkali berpikir mengenai manfaat yang ia rasakan jika
mengkonsumsi atau membeli suatu produk, bukan mengenai atributnya. Jadi
pengetahuan tentang manfaat produk adalah penting bagi konsumen karena
pengetahuan ini akan mempengaruhi keputusan pembelinya. Oleh karena itu
pemasar atau penjual  perlu menyampaikan informasi atau konfirmasi kepada
konsumen atau pelanggan mengenai apa manfaat dari produk tersebut.
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c. Pengetahuan tentang kepuasan yang diberikan produk bagi konsumen atau
pelanggan.
Untuk mengetahui suatu kepuasan yang diberikan produk kepada
konsumen adalah jika suatu produk akan memberikan kepuasan kepada konsumen
jika produk tersebut telah digunakan atau dikonsumsi oleh konsumen. Agar
produk tersebut bisa memberikan kepuasan yang maksimal dan kepuasan yang
tinggi kepada konsumen, maka konsumen harus bisa menggunakan atau
mengkonsumsi produk tersebut dengan benar.
Kesalahan yang dilakukan oleh konsumen  dalam menggunakan suatu
produk akan menyebabkan produk tidak berfungsi dengan baik. Ini akan
menyebabkan konsumen kecewa, padahal kesalahan terletak pada diri konsumen.
Produsen atau pemasar tidak menginginkan konsumen menghadapi hal tersebut
karena itu produsen atau pemasar sangat berkepentingan untuk memberitahu
konsumen bagaimana cara menggunakan produknya dengan benar.
3. Hubungan pengetahuan tentang pembiayaan murabahah terhadap keputusan
pembiayaan murabahah
Menurut Nitisusatro (2012) konsumen perlu mengetahui suatu produk,
Apabila konsumen kurang mengetahui informasi tentang karakteristik suatu
produk maka bisa salah mengambil keputusan membeli. Pelaku usaha yang
berpengalaman akan memberikan informasi, pendidikan dan pemahaman kepada
setiap calon pembeli khususnya dan kepada masyarakat umumnya. Pengetahuan
produk meliputi berbagai informasi yang diproses oleh konsumen untuk
memperoleh suatu produk.
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Pengetahuan konsumen merupakan semua informasi yang dimiliki
konsumen mengenai berbagai macam produk dan jasa, serta pengetahuan lainnya
yang terikat dengan produk dan jasa tersebut dan informasi yang berhubungan
dengan fungsinya sebagai konsumen, sehingga pengetahuan konsumen akan
mempengaruhi keputusan pembelian (Sumarwan :2005).
Menurut Engel (1994: 60) berpendapat bahwa konsumen dapat
mempengaruhi perilakunya menurut kehendak pihak yang berkepentingan.
Selanjutnya Engel juga menjelaskan sedikitnya ada tiga faktor yang menjadi
determinan variasi penentu keputusan konsumen. Salah satu faktor tersebut adalah
pengaruh invidu yang termasuk didalamnya adalah faktor pengetahuan. Dan salah
satu pengetahuan konsumen adalah pengetahuan tentang produk maupun jasa.
2.1.2. Promosi
1. Pengertian promosi
Promosi merupakan salah satu faktor penentu keberhasilan suatu
program pemasaran. Kualitas suatu produk, bila konsumen belum pernah
mendengarnya dan tidak yakin bahwa produk itu akan berguna bagi mereka, maka
mereka tidak akan pernah membelinya. Tujuan utama dari promosi adalah
menginformasikan, mempengaruhi dan membujuk, serta meningkatkan konsumen
sasaran tentang perusahaan dan bauran pemasarannya (Gitosudarmo, 2008: 213).
Menurut Basu Swastha D. dan Irawan (2001: 345), promosi pada
hakikatnya adalah suatu bentuk komunikasi pemasaran yang bertujuan mendorong
permintaan, yang dimaksud komunikasi pemasaran adalah aktivitas pemasaran
yang berusaha menyebarkan informasi, mempengaruhi dan mengingatkan pasar
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sasaran atas perusahaan dan produknya agar bersedia menerima, membeli, dan
loyal pada produk atau jasa yang ditawarkan perusahaan yang bersangkutan.
Promosi adalah segala bentuk aktivitas yang mengiringi operasi
penjualan untuk meningkatkan kemungkinan suatu penjualan (Kotler, 2002: 94).
Promosi ini merupakan komponen yang dipakai untuk memberitahu dan
mempengaruhi pasar bagi produk perusahaan. Kegiatan-kegiatan yang termasuk
didalam promosi adalah periklanan, personal selling promosi penjualan, publisitas
dan hubungan masyarakat.
Promosi merupakan kegiatan yang dilakukan untuk mempengaruhi
konsumen agar mereka dapat menjadi kenal akan produk dan jasa yang
ditawarkan oleh perusahaan kepada mereka dan kemudian mereka akan senang
sehingga mereka membeli barang atau menggunakan jasa tersebut
Dari beberapa pengertian diatas dapat disimpulkan bahwa promosi
merupakan aktivitas pemasaran yang dilakukan oleh suatu perusahan dengan cara
memberikan informasi tentang produk maupun jasa yang akan ditawarkan oleh
perusahaan, agar seseorang tertarik dengan produk maupun jasa tersebut.
Adapun alat-alat yang dipergunakan untuk mempromosikan produknya
manajemen pemasaran dapatmemilih beberapa cara yaitu: (Kotler, 2002: 96)
a. Periklanan (Advertensi)
Advertensi merupakan alat utama bagi pengusaha untuk mempengaruhi
konsumennya. Advertensi/periklanan ini dapat dilakukan pengusaha lewat surat
kabar, radio, majalah, bioskop, televise ataupun dalam bentuk poster yang
dipasang di pinggir jalan atau ditempat-tempat yang strategis.
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Advertensi/periklanan adalah komunikasi non individu, dengan sejumlah biaya,
melalui berbagai media yang dilakukan oleh perusahaan, lembaga non-laba, serta
individu-individu.
Dengan membaca atau melihat advertensi itu diharapkan para
konsumen atau calon nasabah akan terpengaruh lalu tertarik untuk membeli
produk yang diadvertensikan/diiklankan tersebut. Oleh karena itu maka advertensi
ini haruslah dibuat sedemikian rupa sehingga menarik perhatian para nasabah.
b. Promosi penjualan (Sales Promotion)
Promosi penjualan adalah merupakan kegiatan perusahaan untuk
menjajakan produk yang dipasarkan sedemikian rupa sehingga konsumen akan
mudah untuk melihatnya dan bahkan dengan cara penempatan dan pengaturan
tertentu maka produk tersebut akan menarik perhatian konsumen. Promosi
penjualan ini manajer pemasaran dapat menggunakan alat-alat seperti : peragaan,
pameran, demontrasi, hadiah, dan sebagainya.
Melalui promosi penjualan, perusahaan dapat menarik konsumen baru,
mempengaruhi konsumennya untukmencoba produk baru, memndorong
konsumen membeli  lebih banyak, menyerang aktivitas promosi pesaing,
meningkatkan implus buying (pembelian tanpa rencana sebelumnya), atau
mengupayakan kerja sama yang lebih erat dengan pengecer.
Promosi penjualan yang dilakukan oleh penjual dapat dikelompokkan
berdasarkan tujuan yang dicapai. Pengelompokkan tersebut antara lain sebagai
berikut : (Tjiptono, 2003: 229)
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1) Customer promotion, yaitu promosi penjualan yang bertujuan untuk
memasang iklan atau mendorong konsumen untuk membeli;
2) Trade promotion, yaitu promosi penjualan yang bertujuan untuk mendorong
atau merangsang pedagang grosir, pengecer, eksportir, dan Importir untuk
memperdagangkan barang atau jasa dari sponsor;
3) Sales-force promotion, yaitu promosi penjualan yang bertujuan untuk
memotivasi armada penjual;
4) Bussines promotion, yaitu promosi penjualan yang bertujuan untuk
memperoleh konsumen baru, mempertahankan kontak hubungan dengan
konsumen, memperkenalkan produk baru, menjual lebih banyak kepada
konsumen lama, dan mendidik konsumen;
c. Personal selling
Personal selling adalah interaksi antar individu, saling bertemu maka
diajukan untuk menciptakan, memperbaiki, menguasai, atau mempertahankan
hubungan pertukaran yang saling menguntungkan dengan pihak lain (Swastha,
200: 260). Personal selling merupakan kegiatan perusahaan untuk melakukan
kontak langsung dengan para calon konsumennya.
Dengan kontak langsung ini dharapkan akan terjadi hubungan atau
interaksi yag positif antara pengusaha dengan calon konsumennya itu. Kontak
langsung itu akan dapat mempengaruhi secara lebih insentif para konsumennya
serta gaya hidupnya  dan dengan demikian maka pengusaha dapat menyesuaikan
carapendekatan atau komunikasinya dengan konsumen itu secara lebih tepat yang
sesuai dengan konsumen yang bersangkutan.
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d. Publisitas (Publication)
Publisitas merupakan cara yang biasa digunakan juga oleh pengusaha
untuk membentuk pengaruh secara tidak langsung kepada konsumen agar mereka
menjadi tahu dan menyenangi produk yang dipasarkan. Cara ini dilakukan dengan
cara memuat berita tentang produk atau perusahaan yang mengasilkan produk
tersebut di media masa.
2. Tujuan promosi
Komunikasi pemasaaran mempunyai tiga tujuan utama, yaitu untuk
menyebarkan informasi (komunikasi informatif), mempengaruhi kegiatan
pembelian atau menarik konsumen (komunkasi persuasif), dan mengingatkan
khalayak untuk melakukan pembelian ulang (komukasi mengingatkan kembali
secara rinci), ketiga tujuan promosi tersebut dapat diajabrkan sebagai berikut
(Tjiptono, 1998: 120-122) :
a. Menginformasikan (onforming) dapat berupa :
1) Menginformasikan pasar mengenai keberadaan suatu produk;
2) Memperkenalkan cara pemakaian yang baru dari suatu produk;
3) Menyampaikan perubahan harga kepada pasar;
4) Menjelaskan cara kerja suatu produk;
5) Menginformasikan jasa-jasa yang disediakan oleh perusahaan;
6) Meluruskan kesan yang keliru;
7) Mengurangi ketakutan atau kekhawatiran pembeli;
8) Membangun citra perusahaan;
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b. Membujuk sasaran pelanggan untuk :
1) Membentuk pilihan merek tertentu;
2) Mengalihkan pilihan ke merek tertentu;
3) Mengubah persepsi pelanggan terhadap atribut produk;
4) Mendorong pembeli untuk membeli saat itu juga;
5) Mendorong pembeli untuk menerima kunjungan wiraniaga (salesman);
c. Mengingatkan (remiding), dapat terdiri atas :
1) Mengingatkan pembeli, bhawa produk yang bersangkutan dibutuhkan dalam
waktu dekat;
2) Mengingatkan pembeli mengenai tempat-tempat yang menjual produk
perusahaan;
3) Membuat pembeli tetap ingat, walaupun tidak ada kampanye iklan;
4) Menjaga agar ingatan pertama pembeli jatuh pada produk perusahaan;
3. Promosi dalam perspektif islam
Promosi bagi perusahaan yang berdasarkan syariah haruslah
menggambarkan secara riil apa yang ditawarkan dari produk-produk atau service-
service perusahaan tersebut. Promosi yang tidak sesuai dengan kualitas atau
kompetensi, contohnya promosi yang menampilkan imajinasi yang terlalu tinggi
bagi nasabahnya, adalah termasuk dalam praktik penipuan dan kebohongan.
Untuk itu, promosi yang semacam tersebut sangat dilarang dalam syariah
marketing(Kartajaya, 2006: 178).
Prinsip marketing yang berakhlak seharusnya kita terapkan. Apabila
nilai-nilai akhlak, moral dan etika sudah diabaikan. Sangat dikhawatirkan apabila
25
menjadi kultur masyarakat. Perspektif pemasaran dalam Islam adalah ekonomi
Rabbani (divinity), realistis, humanis, dan keseimbangan, inilah yang
membedakan sistem ekonomi Islam dengan sistem ekonomi konvensional.
Marketing menurut Islam memiliki nilai dan karakterisitik yang
menarik. Pemasaran syariah meyakini,  seseorang akan dimintai
pertanggungjawaban kelak. Selain itu, marketing syariah mengutamakan nilai-
nilai akhlak dan etika moral dalam peelaksanaannya. Oleh karena itu, marketing
syariah menjadi penting bagi para tenaga pemasaran untuk melakukan penetrasi
pasar.
4. Hubungan promosi dengan keputusan pembiayaan murabahah
Menurut Lupiyoadi (2009: 120) menyatakan bahwa : “promosi
merupakan salah satu variabel dalam bauran pemasaran yang sangat penting
dilaksanakan oleh suatu perusahaan dalam memasarkan produk maupun jasa.”
Promosi merupakan aktivitas mengkomunikasikan keunggulan produk
serta membujuk konsumen untuk membelinya (Kotler dan Amstrong, 2008:74).
Peran promosi adalah menghasilkan pertukaran yang saling memuaskan dengan
pasar yang dituju melalui informasi mendidik, membujuk, atau mengingatkan
mereka akan manfaat suatu organisasi atau suatu produk.
Fandy Tjiptono (2008: 219) menyatakan bahwa : “promosi merupakan
salah satu faktor penentu keberhasilan suatu program pemasaran.” Promosi adalah
suatu bentuk komunikasi pemasaran. Komunikasi pemasaran adalah aktivitas
pemasaran yang berusaha menyebarkan informasi, mempengaruhi/ membujuk,
dan meningkatkan pasar sasaran atau perusahaan dan produknya agar bersedia
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menerima, membeli, dan loyal terhadap produk yang ditawarkan perusahaan yang
brsangkutan. Sehingga perusahaan harus melakukan kegiatan promosi dengan
memakai berbagai media misalnya iklan, brosur, publisitas, dan personal selling.
Iklan harus mampu membangun kesadaran jasa yang ditawarkan,
menambah pengetahuan konsumen tentang jasa yang ditawarkan, dan membujuk
calon nasabah sehingga memutuskan memakai jasa yang ditawarkan. Penjualan
perseorangan harus mampu mengadakan penyesuaian penawaran penjualan
dengan kebutuhan dan perilaku pembeli. Publisitas sebagai sarana untuk
memperkuat kembali iklan dengan meningktakan kepercayaan terhadap
pengakuan produk. Promosi penjualan juga dapat dilakukan untuk mendorong
pembelian nasabah yang dapat berupa memberikan cinderamata, hadiah, dan
kenang-kenangan.
Promosi merupakan suatu komunikasi dari penjual dan pembeli yang
berasal dari informasi yang tepat yang bertujuan untuk merubah sikap dan tingkah
laku pembeli, yang tadinya tidak mengenal jadi mengenal sehingga menjadi
pembeli dan tetap mengingat produk tersebut.
2.1.3. Kualitas Pelayanan
1. Pengertian kualitas pelayanan
Menurut (Kotler, 2002: 83) “Pelayanan adalah setiap tindakan atau
kegiatan yang dapat ditawarkan oleh suatu pihak kepada pihak lain, yang pada
dasarnya tidak berwujud dan tidak mengakibatkan kepemilikan apapun.”
Pelayanan merupakan perilaku produsen dalam rangka memenuhi kebutuhan  dan
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keinginan konsumen demi tercapainya kepuasan pada konsumen itu sendiri.
Kotler juga mengatakan bahwa perilaku tersebut dapat terjadi pada saat, sebelum
dan sesudah terjadinya transaksi. Pada umunya pelayanan yang bertaraf tinggi
akan menghasilkan kepuasan yang tinggi serta pembelian ulang yang sering.
Pengertian pelayanan menurut (Moenir, 2002: 17) “adalah proses
pemenuhan kebutuhan melalui aktivitas orang lain secara langsung.” Pengertian
proses disini terbatas dalam kegiatan manajemen dalam rangka pencapaian tujuan
organisasi, namun demikian dalam arti luas proses menyangkut segala usaha yang
dilakukan oleh seseorang dalam mencapai tujuan.
Dari beberapa definisi diatas dapat disimpulkan bahwa pelayanan
adalah setiap tindakan atau kegiatan yang dapat ditawarkan oleh suatu pihak
kepada pihak lain sebagai upaya dalam pemenuhan kebuutuhan dan keinginan
konsumen. Pelayanan dalam hal ini yaitu berupa jasa yang disampaikan oleh
pemilik jasa yang berupa memberikan kemudahan, kecepatan, kemampuan dan
keramah tamahan yang ditunjuk melalui sikap dan sifat dalam memberikan
pelayanan kepada konsumen.
Menurut kamus besar bahasa Indonesia, kualitas didefinisikan sebagai
tingkat baik bururknya sesuatu. Kualitas dapat pula didenifisikan sebagai ingkat
keunggulan. Sehinggan kualitas merupakan ukuran relative kebaikan.
Menurut Kotler (2002: 83) definisi kualitas pelayanan adalah setiap
tindakan atau kegiatan yang dapat ditawarkan oleh satu pihak kepada pihak lain,
yang pada dasarnya tidak berwujud dan tidak mengakibatkan kepemilikan apapun.
Produksinya dapat dikaitkan atau tidak dikaitkan pada satu produk fisik.
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Pelayanan merupakan perilaku produsen dalam rangka memenuhi kebutuhan dan
keinginan konsumen demi tercapainya kepuasan pada konsumen itu sendiri.
Menurut Lovelock dalam Tjiptono (2000: 58) mengemukakan bahwa
kualitas pelayanan merupakan tingkatan kondisi baik buruknya konsumen dengan
cara memberikan atau penyajian jasa yang melebihi harapan konsumen. Jadi
penilaian konsumen terhadap kualitas pelayanan merupakan refleksi persepsi
evaluatif terhadap pelayanan yang diterima pada waktu tertentu.
Kualitas pelayanan dapat diketahui dengan cara membandingkan
persepsi para konsumen atas pelayanan yang mereka terima atau peroleh dengan
pelayanan yang sesungguhnya mereka harapkan atau inginkan terhadap atribut-
atribut pelayanan suatu perusahaan. Jika jasa yang diterima atau disarakan sesuai
dengan yang diharapkan, maka kualitas pelayanan dipersepsikan baik dan
memuaskan, jika jasa yang diterima melampaui harapan konsumen, maka kuaitas
pelayanan dipersepsikan sangat baik dan berkualitas. Sebaliknya jika jasa yang
diterima lebih rendah daripada yang diharapkan, maka kualitas pelayanan
dipersepsikan buruk.
2. Dimensi kualitas pelayanan
Menurut Zeithaml (2009: 7), faktor-faktor yang mempengaruhi service
quality berdasarkan metode SERVQUAL yaitu :
a. Reliability, yaitu kemampuan perusahaan untuk memberikan jasa kepada
konsumen secara tepat dan terpecaya sesuai dengan apa yang dijanjikan oleh
perusahaan tersebut;
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b. Responsiveness, yaitu respon perusahaan dalam menggapai konsumen secara
tepat dan cepat, seperti kecepatan dalam melayani permintaan konsumen dan
ketanggapan karyawan dalam menangani ketidakpuasan konsumen;
c. Assurance, yaitu kemampuan karyawan dalam memberikan informasi atas
produk atau jasa yang dijual. Hal ini meliputi kompensasi, sikap yang ramah
dan sopan serta kredibilitas dalam memberikan pelayanan;
d. Empathy, yaitu perhatian yang secara khusus diberikan kepada konsumen
oleh perusahaan seperti memberikan kemudahan pelayanan untuk memenuhi
segala kebutuhan konsumen;
e. Tengibles, hal ini meliputi adanya fasilitas fisik yang diberikan oleh
perusahaan kepada konsumen;
Suatu cara perusahaan untuk tetap unggul bersaing adalah dengan
memberikan pelayanan dengan kualitas tinggi dari pesaingnya dengan konsisten.
Harapan pelanggan dibentuk oleh pengalaman masa lalunya, pembicaraan dari
mulut ke mulut dan promosi yang dilakukan oleh perusahaan jasa, kemudian
dibandingkannya.
3. Kualitas pelayan dalam perspektif islam
Sebagai seorang muslim dalam memberikan pelayanan haruslah
meendasarkan pada nilai-nilai syariah untuk mewujudkan nilai ketakwaan dan
keimanan dalam menjalankan syariat islam. Tentunya hal tersebut dilakukan
tidaklah hanya berorientasi pada komitmen materi semata, namun sebagai bagian
dari ibadah.
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Islam mengajarkan bila ingin memberikan hasil usaha baik berupa
barang maupun pelayanan atau jasa hendaknya memberikan yang berkualitas,
jangan memberikan yang buruk atau tidak berkualitas kepada orang lain.
Sepertinya dijelaskan dalam Al-Quran surah Al-Baqarah ayat 267 :
                  
              
      
Artinya :
“Hai orang-orang yang beriman, nafkahkanlah (di jalan Allah)
sebagian dari hasil usahamu yang baik-baik dan sebagian dari apa yang Kami
keluarkan dari bumi untuk kamu. dan janganlah kamu memilih yang buruk-buruk
lalu kamu menafkahkan daripadanya, Padahal kamu sendiri tidak mau
mengambilnya melainkan dengan memincingkan mata terhadapnya. dan
ketahuilah, bahwa Allah Maha Kaya lagi Maha Terpuji.” (Q.S. Al Baqarah : 267)
4. Hubungan kualitas pelayanan dengan keputusan pembiayaan murabahah
Kualitas pelayan merupakan tingkatan kondisi baik buruknya sajian
yang diberikan oleh suatu perusahaan terhadap konsumen. Dalam rangka
memutuskan untuk menggunakan produk suatu perusahaan. hal ini sesuai dengan
yang dikemukakan oleh Kotler (2001: 206) bahwa faktor-faktor yang dapat
mempengaruhi keputusan pembelian, salah satunya adalah kualitas pelayanan
yang diberikan.
Kualitas pelayanan merupakan salah unsur penilaian konsumen
terhadap perusahaan yang bergerak dalam bidang jasa. Persepsi akan kualitas
pelayanan yang baik, dapat diandalkan. Hal ini membuat konsumen baru akan
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cenderung berfikir dan memiliki minat yang besar untuk mencoba menggunakan
pelayanan produk atau jasa yang ditawarkan oleh perusahaan.
Apabila konsumen memiliki minat yang besar untuk mencoba
menggunakan pelayanan perusahaan tersebut, maka secara otomatis perusahaan
harus benar-benar memberikan pelayanan yang berkualitas dan terbaik. Agar
konsumen tertarik dan berminat untuk menggunakan kembali layanan yang
diberikan perusahaan tersebut.
Kualitas pelayanan mendorong pelanggan untuk komitmen kepada
produk atau jasa suatu perusahaan sehingga berdampak pada peningkatan
persaingan suatu produk atau jasa tersebut. Kualitas pelayanan sangat penting
dalam mempertahankan pelanggan dalam waktu yang lama. Perusahaan yang
memiliki pelayanan yang baik akan dapat memaksimalkan perfoma keuangan
perusahaan. Dwi dan Febriana (2010).
Baik buruknya kualitas pelayanan bisa menjadi tanggung jawab seluruh
bagian organisasi perusahaan. Oleh sebab itu, baik tidaknya kualitas jasa
tergantung pada kemampuan peyedia jasa dalam memenuhi harapan
pelanggannya secara konsisten (Tjiptono, 2005: 24).
2.1.4. PembiayaanMurabahah
1. Pengertian pembiayaan murabahah
Berdasarkan Undang-Undang No 7 tahun 1992, yang dimaksud dengan
pembiayaan adalah penyediaan uang atau tagihan yang dipersamakan dengan itu
berdasarkan persetujuan atau kesepakatan pinjam meminjam antara bank dengan
pihak lain yang mewajibkan pihak peminjam untuk melunasi hutangnya setelah
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jangka waktu tertentu ditambah dengan sejumlah bunga, imbalan, atau pembagian
hasil.
Pembiayaan menurut (Sumiyanto, 2008: 165), adalah aktifitas
menyalurkan dana yang terkumpul kepada anggota pengguna dana, memilih jenis
usaha yang dibiayai, dan menentukan anggota mana yang akan dibiayai agar
diperoleh jenis usaha yang produktif, menguntungkan dan dikelola oleh anggota
yang jujur dan bertanggung jawab.
Murabahah secara Lafdzi berasal dari masdar ribhun (keuntungan).
Murabahah adalah masdar dari Rabaha-Yurabihu-Murabahatan (member
keuntungan). Sedangkan secara istilah, Wahbah al- Ulama Hanafiyah
mengatakan, murabahah adalah memindahkannya hak milik seseorang kepada
orang lain sesuai dengan transaksi dan harga awal yang dilakukan pemilik awal
ditambah dengan keuntungan yang diinginkan (Alfandi, 2009: 85).
Menurut ulama Syafi’iyah dan Hanabilah berpendapat murabahah
adalah jual beli yang dilakukan seseorang dengan mendasarkan pada harga beli
penjual ditambah keuntungan dengan syarat harus sepengetahuan kedua belah
pihak. Sedangkan Wahbah al-Zuhaily mendefinisikan murabahah adalah jual beli
yang dilakukan seseorang dengan harga awal ditambah dengan keuntungan.
Penjual menyampaikan harga beli kepada pembeli ditambah dengan permintaan
keuntungan yang dikehendaki penjual kepada pembeli.
Disamping itu akad murabahah merupakan akad jual beli yang
memiliki spesifikasi tertentu. Yaitu keharusan adanya penyampaian harga semula
secara jujur oleh penjual kepada calon pembeli sekaligus keuntungan yang
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diinginkan oleh penjual tersebut harus atas kesepakatan kedua belah pihak. Hal
spesifik seperti inilah yang membedakan murabahah dengan jual beli pada
umumnya.
Sebagai upaya memperoleh pendapatan yang semaksimal mungkin,
aktifitas pembiayaan juga menganut asas syariah, yakni dapat berupa bagi hasil,
keuntungan maupun jasa manajemen. Upaya ini harus dikendalikan sedemikian
rupa sehingga kebutuhan likuiditas dapat terjamin dan tidak banyak dana yang
menganggur. Supaya dapat memaksimalkan pengelolaah dana, maka manajemen
BMT harus memperhatikan tiga aspek penting dalam pembiayaan yakni : aman,
lancar, dan  menguntungkan (Ridwan, 2004: 164).
2. Skema Pembiayaan Murabahah
Gambar 2.1
Skema Pembiayaan murabahah
1. Negosiasi & Persyaratan
2. Akad Jual beli
6. Bayar
3. Beli barang 4. Kirim 5. Terima
Sumber : Antonio 2001 : 107
Bank Nasabah
Suplier penjual
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Dari skema transaksi pembiayaan murabahah diatas dijelaskan sebagai
berikut :
a. Nasabah datang ke bank untuk mengajukan permohonan pembiayaan
murabahah, kemudian pihak bank memberikan persyaratan dan mengajukan
harga kepada nasabah, setelah persyaratan tersebut terpenuhi dan negosiasi
antara pihak bank dengan nasabah;
b. Setelah negosiasi selesai terjadi kesepakatan antara pihak bank dan nasabah
maka terjadilah transaksi jual beli;
c. Dalam akda jual beli ini pihak bank tidak memproduksi sendiri barang
tersebut melainkan membeli barang pesanan tersebut kepada penjual;
d. Setelah barang pesanan tersebut dibeli maka bank langsung mengirimkannya
kepada nasabah;
e. Apabila barang sudah sampai ke tangan nasabah maka nasabah akan
menerima dokumen penerimaan barang tersebut;
f. Nasabah membayar ke bank sesuai dengan akad yang telah disepakati pada
awal transaksi.
Aplikasi skema pembiayaan murabahah diatas uraian yang ada di bank
syariah. Sedangkan pada BMT tidak jauh berbeda dengan aplikasi skema
pembiayaan murabahah di bank syariah, hanya terdapat perbedaan yaitu pada
bank diganti dengan BMT dan pada nasabah diganti dengan anggota.
3. Pembagian Pembiayaan
Menurut pemanfaatannya, pembiayaan dapat dibagi menjadi dua yakni
pembiayaan invesatsi dan pembiayaan modal kerja (Ridwan, 2004: 166).
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a. Pembiayaan investasi, pembiayaan yang digunakan untuk pemenuhan barang-
barang permodalan (capital goods) serta fasilitas-fasilitas lain yang erat
hubungannya dengan hal tersebut;
b. Pembiayaan modal kerja, pembiayaan yang ditunjukkan untuk pemenuhan,
peningkatan produkis, dalam arti yang luas dan menyangkut semua sektor
ekonomi, perdagangan dalam arti yang luas maupun penyediaan jasa.
Sedangkan menurut sifatnya, pembiayaan juga dibagi menjadi dua,
yakni pembiayaan produktif dan pembiayaan konsumtif.
a. Pembiayaan Produktif, pembiayaan yang ditunjukkan untuk memenuhi
kebutuhan produksi dalam arti yang sangat luas seperti pemenuhan kebutuhan
modal untuk meningkatkan volume penjualan dan produksi, pertanian dan
perkebunan maupun jasa;
b. Pembiayaan konsumtif, pembiayaan yang ditunjukan untuk memenuhi
kebutuhan konsumsi, baik yang digunakan sesaat maupun dalam jangka
waktu yang relative lama;
4. Dasar Hukum Murabahah
Sebagaimana telah diketahui bahwa murabahah adalah salah satu jenis
dari jual beli, khususnya jual beli amanah. Maka landasan syar’I akad murabahah
diantaranya adalah (Afandi, 2009: 87) :
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a. Al-Quran
(Q.S. Al-Baqarah : 275)
               
               
                  
                 
   
Artinya:
“Orang-orang yang Makan (mengambil) riba tidak dapat berdiri melainkan
seperti berdirinya orang yang kemasukan syaitan lantaran (tekanan) penyakit
gila. Keadaan mereka yang demikian itu, adalah disebabkan mereka berkata
(berpendapat), Sesungguhnya jual beli itu sama dengan riba, Padahal Allah telah
menghalalkan jual beli dan mengharamkan riba. orang-orang yang telah sampai
kepadanya larangan dari Tuhannya, lalu terus berhenti (dari mengambil riba),
Maka baginya apa yang telah diambilnya dahulu (sebelum datang larangan); dan
urusannya (terserah) kepada Allah. orang yang kembali (mengambil riba), Maka
orang itu adalah penghuni-penghuni neraka; mereka kekal di dalamnya.” (Q.S.
Al-Baqarah : 275).
Ayat diatas menjelaskan tentang bolehnya melakukan transaksi jual beli
dan murabahah merupakan salah satu bentuk dari jual beli.
b. Al-Hadist
Hadist tentang murabahah yaitu :
“Dari Suhaib ar- Rumi r.a. bahwa Rasulullah saw. Bersabda, tiga hal
yang didalamnya terdapat keberkahan: jual beli secara tangguh, muqaadah
(mudharabah), dan mencampur gandum dengan tepung untuk keperluan rumah
buak untuk dijual.”
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c. Landasan Hukum Normatif
Landasan hukum normatif praktik bai’ al-murabahah kemudian
diformalkan dalam fatwa DSN. No. 04/DSN-MUI/IV/2000 tentang murabahah.
5. Rukun Murabahah
Rukun jual beli menurut mahzab hanafi ada dua yaitu ijab dan qabul
yang menunjukkan adanya pertukaran atau kegiatan saling memberi yang
menempati kedudukan ijab dan wabul tersebut. Rukun ini dengan ungkapan lain
merupakan pekerjaan menunjukkan keridhaan dengan adanya pertukaran dua
harta, baik berupa perkataan maupun perbuatan (Wiroso, 2005: 16). Sedangkan
menurut jumhur ulama rukun jual beli ada empat, yaitu :
a. Orang yang menjual;
b. Orang yang membeli;
c. Sighat;
d. Barang atau sesuatu yang diadakan.
6. Syarat Murabahah
Menurut Antonio(2001: 102) syarat bai’ al-murabahah, meliputi :
a. Penjual memberi tahu biaya modal kepada nasabah;
b. Kontrak pertama harus sah sesuai dengan rukun yang ditetapkan;
c. Kontrak harus bebas dari riba;
d. Penjual harus memberitahukan kepada pembeli bila terjadi cacat barang bila
sesudah pembelian;
e. Penjual harus menyampaikan semua hal yang berkaitan dengan pembelian,
missal pembelian dilakukan dengan cara utang.
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7. Jenis-Jenis Murabahah
a. Murabahah tanpa pesanan
Murabahah tanpa pesanan adalah ada yang pesan atau tidak, ada yang
dibeli atau tidak, Bank Syariah maupun Lembaga Keuangan Syariah menyediakan
barang dagangannya. Penyediaan barang pada murabahah ini tidak terpengaruh
atau terikat lanagsung dengan ada tidaknya pesanan atau pembeli.
b. Murabahah dengan pesanan
murabahah berdasarkan pesanan adalah Bank Syariah maupun
Lembaga Keuangan Syariah baru akan melakukan transaksi murabahah atau jual
beli apabila ada nasabah yang memesan barang sehingga penyediaan barang baru
dilakukanjika ada pesanan. Pada murabahah ini, pengadaan barang sangat
bergantung atau terikat langsung dengan pesanan atau pembelian barang tersebut.
8. Manfaat Murabahah
sesuai dengan sifat bisnis(tijarah), transaksi murabahah memiliki
beberapa manfaat. Menurut Wiroso (2015: 12) manfaat murabahah adalah
sebagai berikut :
a. Adanya keuntungan yang muncul dari selisih harga beli dengan harga jual
kepada nasabah. Selain itu sistem murabahah juga sangat sederhana. Hal
tersebut mmudahkan administrasinya di Bank Syariah;
b. Mudah diimplementasikan, jual beli murabahah dengan cepat mudah
diimplementasikan dan dipahami, karena para pelaku bank syariah
menyamakan murabahah sama dengan kredit investasi konsumtif;
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c. Pendapatan bank dapat diprediksi, dalam transaksi murabahah hutang
nasabah adalah harga jual seangkan dalam harga jual terkandung porsi pokok
keuntungan. Sehingga dalam keadaan normal bank dapat memprediksi
pendapatan yang akan diterima;
d. Menganalogikan murabahah dengan pembiayaan konsumtif, karena secara
sepintas terdapat persamaan antara jual beli murabahah dengan pembiayaan
yang diberikan adalah komoditi (barang) bukan uang dan pembayarannya
dapat dilakukan dengan secara tangguh atau cicilan. Namun jika diperhatikan
ketentuan fatwa yang ada dan dijalankan sesuai dengan konsep syariah
keudanya memiliki karakteristik yang berbeda.
9. Risiko Murabahah
Kemungkinan risiko yang harus diantisipasi dalam pembiayaan
murabahah (Antonio, 2001: 107) antara lain sebagai berikut :
a. Default atau kelalaian,sengaja tidak membayar angsuran;
b. Fluktuasi harga komparatif. Ini terjadi bila harga suatu barang dipasar naik
setelah bank membelikannya untuk nasabah. Bank tidak bisa merubah harga
jual beli barang tersebut;
c. Penolakan nasabah, barang yang dikirim bisa saja ditolak oleh nasabah karena
berbagai sebab;
d. Dijual, karena bai’ al-murabahah bersifat jual beli dengan utang, maka ketika
kontrak ditandatangani , barang menjadi milik nasabah.
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2.1.4. Keputusan Konsumen
1. Pengertian keputusan konsumen
Pengambilan keputusan konsumen pada dasarnya merupakan proses
pemecahan masalah. Kebanyakan melalui proses mental yang hamper sama dalam
memutuskan produk merek apa yang diakan dibeli. Walaupun nyata sekali bahwa
berbagai konsumen akhirnya memilih untuk membeli barang-barang yang berbeda
disebabkan oleh perbedaan karakteristik pribadi (kebutuhan, manfaat yang dicari,
sikap, nilai pengalaman masalalu, dan gaya hidup) dan pengaruh sosial
(perbedaan kelas sosial, kelompok rujukan, atau kondisi keluarga) ( Boyd, 2000:
120).
Peter dan Olson (1999: 162-163) menyebutkan bahwa “inti dari
pengambilan keputusan konsumen adalah proses pengintegrasian yang
mengkombinasikan pengetahuan untuk mengevaluasi dua perilaku alternatif atau
lebih, dan memilih salah satu diantaranya. Pengambilan keputusan nasabah
meliputi semua prses yang dilalui nasabah untuk mengenali masalah, mencari
solusi, mengevaluasi alternatif, dan memilih diantara pilihan-pilihan.
Berdasarkan pengertian diatas dapat disimpulkan bahwa keputusan
pada dasarnya merupakan suatu proses pengambilan tindakan terhadap
ketertarikan seseorang pada suatu pilihan atau alternatif suatu objek, yang
menimbulkan rasa ingi memiliki objek tertentu bahkan terkadang tindakan
tersebut sangat menyimpang dari rencana semula.
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2. Proses pengambilan keputusan
Pengambilan keputusan konsumen pada dasarnya merupakan proses
pemecahan masalah.Pembelian-pembelian dengan keterlibatan tinggi meliputi
produk atau jasa secara psikologis penting bagi seseorang konsumen karena dapat
memenuhi kebutuhan sosial atau pribadinya. Ketika membeli produk atau jasa
dengan keterlibatan tinggi, konsumen melalui proses pemecahan masalah yang
melibatkan lima tahap.
Gambar 2.2:
Proses Pengambilan Keputusan
Sumber : Kotler (2000 :192)
Proses yang digunakan konsumen untuk mengambil keputusan membeli
terdiri dari lima tahap, yaitu :
a. Identifikasi masalah
Pengenalan masalah merupakan tahap pertama dari proses pengambilan
keputusan pembeli dimana konsumen mengenali suatu masalah atau kebutuhan.
Identifikasi Masalah
Pencarian Informasi
Evaluasi Alternatif
Keputusan Pembelian
Perilaku Pasca Pembelian
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Pembeli merasakan perbedaan nyata antara keadaan nyata dengan keadaan yang
diinginkan. Pada tahap ini pemasar harus meneliti konsumen untuk menemukan
jenis kebutuhan atau masalah apa yang akan muncul, apa yang memunculkan
mereka, dan bagaimana, dengan adanya masalah tersebut, konsumen termotivasi
untuk memilih produk tertentu.
b. Pencarian informasi
Konsumen yang telah tertarik mungkin akan mencari lebih banyak
informasi. Apabila didorong konsumen begitu kuat dan produk yang memuaskan
berada dalam jangkauan, walaupun konsumen mempunyai dorongan yang kuat,
konsumen mungkin akan memnyimpan kebutuhannya dalam ingatan dan
melakukan pencarian informasi. Pencarian informasi merupakan tahap dalam
proses pengambilan keputusan pembelian dimana konsumen telah tertarik untuk
mencari lebih banyak informasi. Konsumen dapat memperoleh informasi dan
sumber dari manapun, misalnya sumber pribadi, sumber komersial, sumber
public, sumber pengalaman.
c. Evaluasi berbagai alternatif
Pemasar perlu mengetahui evaluasi berbagai alternative, yaitu suatu
tahap dalam proses pengambilan keputusan pembelian dimana konsumen
menggunakan informasi untuk mengevaluasi merek-merek alternatif dalam satu
susunan pilihan. Konsumen mengevaluasi alternative pembelian tergantung pada
konsumen individu dan situasi pembelian tertentu. Pemasar harus mempelajari
pembeli untuk mengetahui bagaimana mereka mengevaluasi alternative merek.
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Jika mereka tahu bahwa proses evaluasi sedang berjalan, pemasar dapat
mengambil langkah-langkah untuk mempengaruhi keputusan pembelian.
d. Keputusan pembelian
Keputusan pembelian merupakan tahap dalam proses pengambilan
keputusan pembelian sampai konsumen benar-benar membeli produk. Biasanya
keputusan pembelian ini dilakukan terhadap merek yang paling disukai. Ada dua
faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian yakni sikap orang lain dan
situasi yang diaharapkan.
e. Perilaku pasca pembelian
Tugas pemasar tidak berakhir ketika prosuknya sudah dibeli konsumen.
Setelah konsumen membeli produk, dan bisa merasakan puas atau tidak, dan akan
terlibat dalam perilaku pasca pembelian yang tetap merarik bagi pemasar. Perilaku
pasca pembelian merupakan tahap dalam proses pengambilan keputusan
pembelian dimana konsumen mengambil tindakan lebih lanjut setelah membeli
berdasrkan kepuasan dan ketidakpuasan yang mereka rasakan. Hubungan antara
harapan konsumen dengan kinerja yang dirasakan dari produk merupakan faktor
yang menentukan apakah pembeli puas atau tidak. Jika produk gagal memenuhi
harapan, maka konsumen akan kecewa, jika harapan terpenuhi maka konsumen
puas, jika harapan terlampaui maka konsumen sangat puas.
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2.2. Hasil Penelitian Yang Relevan
Tabel 2.1
Peneltian Yang Relevan
Judul Persamaan Perbedaan
Judul: Analisis Faktor-
Faktor Yang
Mempengaruhi
Keputusan Nasabah
Mengambil Pembiayaan
Murabahah Pada
Kosipin Jasa Layanan
Syariah Pekalongan.
Rengganing Jatun
(2015).
Teknik
pengambilan
sampel: Purposive
sampling.
Variabel:
pengetahuan dan
promosi.
Objek: Kospin Jasa
Layanan Syariah
Pekalongan.
Metode analisis data:
Analisis faktor.
Tahun: 2015.
Judul: Pengaruh Bauran
Promosi Terhadap
Keputusan Pengambilan
Produk Pembiayaan KPR
pada Bank X Syariah
Cabang Jakarta Harmoni.
Darna dan Dita Pramudya
Wardani (2013)
Metode analisis data:
Regresi linear
berganda.
Variabel: bauran
promosi
Objek: Bank BTN
Syariah Cabang
Jakarta, Harmoni.
Teknik pengambilan
sampel: Accidental
sampling.
Tahun: 2013.
Judul: Pengaruh Persepsi
Harga Atau Margin Dan
Kualitas Pelayanan
Terhadap Minat Anggota
Dalam Membeli Produk
Pembiayaan Murabahah
Pada BMT Amal Mulia.
Eva Roviana (2015).
Metode analisis data:
Regresi linear
berganda.
Variabel: Kualitas
pelayanan.
Objek: BMT Amal
Mulia.
Teknik pengambilan
sampel: Random
Sampling.
Tahun: 2015.
Judul: Pengaruh Bauran
Promosi Dan Citra
Merek Terhadap Minat
Nasabah Pembiayaan
Murabahah Di BPRS
Mitra Harmoni
Semarang.
Faza Amalia (2013)
Metode analisis data:
regresi linear
berganda
Variabel: Bauran
promosi.
Objek: BPRS Mitra
Harmoni Semarang.
Teknik pengambilan
sampel:
Convinience
sampling.
Tahun: 2013.
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2.3. Kerangka Berfikir
Penyusunan skripsi ini maka dibutuhkan adanya kerangka berfikir yang
terperinci agar penelitian ini lebih terarah. Kerangka berfikir ersebut dapat
digambarkan sebagai berikut:
Gambar 2.3
Kerangka Berfikir
Keterangan :
1. Variabel dependen (Y) yaitu variabel yang dipengaruhi oleh variabel lain,
adalah keputusan pembiayaan murabahah;
2. Variabel independen yaitu variabel yang mempengaruhi variabel dependen,
adalah pengetahuan pembiayaan murabahah ( x1), promosi (x2), dan kualitas
pelayanan (x3).
2.4. Hipotesis
Dalam penelitian, terdapat sebuah dugaan sementara yang masih belum
pasti kebenarannya. Hipotesis adalah dugaan semetara yang perlu diuji
kebenarannya. Dengan ini mungkin benar, mungkin juga salah. Atas dasar kajian
teori dan hasil-hasil penelitian terdahulu, maka hipotesis yang diajukan pada
penelitian adalah sebagai berikut: (Subiyanto : 2000 : 49).
x1
x2
x3
Y
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1. Pengaruh pengetahuan tentang pembiayaan murabahah terhadap keputusan
pembiayaan murabahah
Menurut Brucks (1985) dalam (Rengganing Jatun, 2015) menyatakan
bahwa selama proses pembelian, tingkat pengetahuan yang dimiliki oleh
konsumen tentang sebuah produk tidak hanya mempengaruhi mereka dalam
mencari informasi dalam produk tersebut, namun juga mempengaruhi perlakuakn
mereka terhadap informasi itu sendiri, pengambilan keputusan, dan keinginan
mereka untuk membeli.
Menurut Wang dan Hwang (2001) dalam (Rengganing Jatun, 2015)
menyatakan bahwa konsumen dengan tingkat pengetahuan produk yang tinggi
akan mengevaluasi sebuah produk berdasarkan kualitasnya karena mereka
percaya dengan tingkat pengetahuan yang dimilikinya.
Dengan demikian teori diatas mendasari diturunkannya hipotesis
sebagai berikut :H1 :Ada pengaruh positif dan signifikan antara pengetahuan tentang
pembiayaan murabahah dengan keputusan pembiayaan murabahah.
2. Pengaruh promosi terhadap keputusan pembiayaan murabahah
Menurut Tjiptono (2008) dalam (Darna dan Dita, 2013) menyatakan
bahwa aktivitas promosi merupakan salah satu faktor penentu keberhasilan suatu
program pemasaran. Bagaimanapun kualitas suatu produk, apabila konsumen
belum pernah mendengarnya dan tidak yakin bahwa produk itu akan berguna bagi
mereka, maka mereka tidak akan pernah membelinya. Komunikasi pemasaran
adalah aktivitas pemasaran yang berusaha menyebarkan informasi, mempengaruhi
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, dan mengingatkan pasar sasaran atas produk suatu perusahaan yang bersedia
menerima, membeli, dan loyal pada produk yang ditawarkan perusahaan yang
bersangkutan.
Dengan demikian teori tersebut mendasari diturunkannya hipotesis
sebagai berikut :H2 : Ada pengaruh positif dan signifikan antara promosi dan keputusan
pembiayaan murabahah.
3. Penaruh kualitas pelayanan terhadap keputusan pembiayaan murabahah
Kualitas pelayan merupakan tingkatan kondisi baik buruknya sajian
yang diberikan oleh suatu perusahaan terhadap konsumen. Dalam rangka
memutuskan  untuk menggunakan produk suatu perusahaan. hal ini sesuai dengan
yang dikemukakan oleh Kotler (2001: 206) bahwa faktor-faktor yang dapat
mempengaruhi keputusan pembelian, salah satunya adalah kualitas pelayanan
yang diberikan.
Dengan demikian teori tersebut mendasari diturunkannya hipotesis
sebagai berikut :H3 : Ada pengaruh positif dan signifikan antara kualitas pelayanan
terhadap keputusan pembiayaan murabahah.
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BAB III
METODE PENELITIAN
3.1. Waktu dan Wilayah Penelitian
Waktu yang dilaksanakan dalam penelitian ini yakni pada bulan
September 2016 sampai selesai. Wilayah penelitian ini bertempat di BMT Buana
yang beralamatkan di Jl. R.A Serang Rt 02 Rw 02 Mulur Bendosari Sukoharjo.
3.2. Jenis Penelitian
Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode deskriptif
kuantitatif yang bermaksud menggambarkan fenomena pada objek penelitian apa
adanya dan pengambilan kesimpulan didasarkan pada angka-angka hasil statistik
(Arikunto, 2002: 67). Metode kuantitatif digunakan untuk menguji
hipotesis.Penelitian ini membahas mengenai pengaruh pengetahuan, promosi, dan
kualitas pelayanan terhadap keputusan anggota pembiayaan murabahah BMT
Buana.
Alat ukur penelitian ini berupa kuesioner. Data yang diperoleh berupa
jawaban dari responden terhadap pertanyaan yang diajukan oleh peneliti. Setelah
menentukan pertanyaan, langkah selanjutnya adalah pembentukan skala akan
memilih satu format jawaban untuk daftar pertanyaan.
Didalam penelitian ini menggunakan format tipe likert, di mana
responden menyatakan tingkat setuju atau tidak setuju mengenai berbagai
pernyataan mengenai perilaku, objek, orang atau kejadian.Biasanya skala yang
diajukan terdiri atas 5 atau 7 titik.Skala-skala ini nantinya dijumlahkan untuk
mendapatkan gambaran mengenai perilaku (Kuncoro, 2009).
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3.3. Populasi, Sampel dan Teknik Pengumpulan Sampel
1. Populasi
Populasi adalah sekelompok orang atau suatu peristiwa yang ingin
diselidiki oleh peneliti.Menurut Sugiyono (2007: 115) pupolasi adalah wilayah
generalisasi yang terdiri atas objek/subjek yang mempunyai kualitas dan
karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian
ditarik kesimpulannya.
Dalam metode penelitian, kata populasi amat populer digunakan untuk
menyebutkan serumpun atau sekelompok objek yang menjadi sasaran
penelitian.Oleh karena itu, populasi penelitian merupakan keseluruhan dari objek
penelitian sehingga objek-objek ini dapat menjadi sumber data penelitian (Bungin,
2008: 99).Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh anggota pembiayaan
murabahah BMT Buana yang berjumlah 381 anggota.
2. Sampel
Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki
populasi tersebut (Sugiyono, 2010: 116).Karena jumlah populasi dalam
penelitian ini adalah anggota pembiayaan murabahah BMT Buana sangat
banyak, maka tidak memungkinkan untuk diteliti seluruhnya, sehingga
diperlukan sampel yang merupakan bagian dari populasi.
3. Teknik Pengambilan Sampel
Pengambilan sampel dalam penelitian ini adalah non probability
sampling dan menggunakan metode Purposive Sampling. Teknik non probability
sampling yaitu teknik pengambilan sampling dengan tidak memberikan peluang
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yang sama bagi setiap unsur atau anggota populasi untuk dipilih menjadi populasi.
Sedangkan metode purposive adalah penarikan sampel dengan pertimbangan
tertentu.Pertimbangan tersebut didasarkan pada kepentingan atau tujuan
penelitian.(Suharyadi dan Purwanto, 2009:17)
Berkaitan dengan pengambilan sampel, Arikunto (2006:120)
mengemukakan bahwa: untuk sekedar ancer-ancer maka apabila subjek kurang
dari 100, maka lebih baik diambil semua, sehingga penelitiannya merupakan
penelitian populasi. Selanjutnya jika subjeknya besar, dapat diambil antara 10%-
15% atau 20%-25% atau lebih. Dan untuk penarikan sampel dalam penelitian ini
mengggunakan Purposive Sampel yaitu responden yang terpilih menjadi anggota
sampel atas dasar pertimbangan peneliti sendiri (Deni Darmawan, 2013:152).
Sedangkan teknik pengambilan sampel menggunakan rumus dari
Slovin(Riduwan, 2005: 65) sebagai berikut:
. 2 + 1Keterangan :
n : jumlah sampel yang dicari
N : jumlah populasi
d : Nilai presisi (ditetapkan 10% atau α = 0,1)
n = 381381(0,1)2+1 = 79,2
dari hasil perhitungan tersebut sampel yang dihasilkan adalah 79,2
maka dibulatkan menjadi 80 responden.
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3.4. Data dan Sumber Data
Data adalah bahan keterangan tentang suatu objek penelitian yang
diperoleh di lokasi penelitian.Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah
data primer.Data primer adalah data yang langsung diperoleh dari sumber data
pertama dilokasi penelitian atau objek penelitian (Burhan, 2008: 122).
Data primer biasanya didapat dari subjek peneliti dengan cara melakukan
pengamatan, percobaan atau interview/wawancara. Cara untuk medapatkan data
primer biasanya melalui observasi/pengamatan langsung, subjek diberi lembar
yang berisi pertanyaan untuk diisi, pertanyaan yang diajukan oleh responden
(Sujarweni, 2012: 21).
Sumber data yang diperoleh dalam penelitian yaitu dengan menyebar
kuesioner kepada anggota untuk mendapatkan data tentang pengetahuan, promosi,
kualitas pelayanan, dan keputusan pembiayaan murabahah yang dilakukan oleh
anggota pada BMT Buana Mulur Sukoharjo.
3.5. Teknik Pengumpulan Data
Metode pengumpulan data adalah bagian dari instrument pengumpulan
data yang menentukan hasil atau tidaknya suatu penelitian. Pada penelitian
kuantitatif dikenal beberapa metode, antara lain metode kuesioner (angket),
wawancara, observasi, dan dokumentasi (Bungin, 2008: 123). Dalam penelitian
ini metode pengumpulan data yang digunakan yaitu :
1. Kuesioner
Metode ini sering pula sebagai metode kuesioner.Metode angket
merupakan serangkaian atau daftar pertanyaan yang disusun secara sistematis,
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kemudian dikirim untuk diisi oleh responden (Bungin, 2008: 123).Kuesioner ini
digunakan untuk mengetahui data tentang pengetahuan tentang pembiayaan
murabahah, promosi, dan kualitas pelayanan, dan pada akhirnya digunakan untuk
mengetahui keputusan anggotapembiayaan murabahah di BMT Buana Mulur
Sukoharjo.
3.6. Variabel Penelitian
1. Variabel bebas (independent)
Variabel bebas (independent) adalah variabel yang mempengaruhi
variabel terikat (Muhammad, 2009: 79). Variabel bebas dalam penelitian ini
adalah terdiri dari : Pengetahuan tentang pembiayaan murabahah ( 1), Promosi
( 2), Kualitas Pelayanan ( 3).
2. Variabel terikat (dependent)
Variabel terikat (dependent) adalah variabel yang dipengaruhi atau yang
menjadi akibat adanya variabel bebas (Muhammad, 2009: 79).Variabel dependent
dalam penelitian ini adalah keputusan pembiayaan murabahah(Y).
3.7. Definisi Operasional Variabel
1. Pengetahuan Tentang Pembiayaan Murabahah (X1)
Pengetahuan merupakan proses menilai serta memahami setelah
menyaksikan dan melihat suatu fenomena atau informasi, dalam BMT anggota
akan mengetahui tentang pembiayaanmurabahah setelah memahami tentang
informasi pembiayaan tersebut secara baik dan benar. Ketika suatu anggota BMT
sudah memahami terhadap apa yang difahami sehingga anggota tertarik untuk
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menggunakan jasa atau produk BMT. Pengetahuan anggota BMT tentang suatu
produk dapat berupa pengetahuan tentang atribut atau karakteristik produk,
produk yang dikeluarkan oleh BMT, serta nilai kepuasan produk.
Indikator-indikator untuk penelitian ini adalah ( Hartatik, 2016: 51) :
a. Pengetahuan umum tentang atribut atau karakteristik produk;
b. Pengetahuan tentang produk yang dikeluarkan oleh BMT;
c. Pengetahuan tentang nilai kepuasan produk.
2. Promosi (X2)
Promosi adalah suatu komunikasi antara pihak BMT dengan anggota
dalam bentuk informasi.Informasi yang diberikan bertujuan untuk lebih
mengenalkan anggota terhadap produk pembiayaan murabahah serta jasa yang
diberikan serta untuk merubah sikap dan tingkah laku anggota terhadap BMT,
agar tertarik untuk menggunakan pembiayaan murabahah.Kegiatan promosi
dibutuhkan empat sarana seperti : Periklanan (Advertising), Promosi Penjualan
(sales promotion), Penjualan tatap muka (Personal Selling), dan Publisitas
(Publicity).
Indikator-Indikator Promosi (Kotler dan Amstrong , 2001: 98) :
a. Periklanan (advertising);
b. Promosi Penjualan (sales promotion);
c. Penjualan tatap muka (Personal Selling);
d. Publisitas (Publicity).
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3. Kualitas Pelayanan(X )
Kualitas pelayanan merupaka suatu tingkat mutu dari kualitas atas
standar pelayanan yang diberikan kepada anggota ketika anggota melakukan
kegiatan atau transaksi di BMT.Kualitas pelayanan bisa menunjang atau
menaikkan peluang anggota untuk memutuskan menggukana jasa BMT, yang
biasa diukur dari bukti fisik, kehandalan, ketanggapan, jaminan, serta empati.
Adapun indikator dari kualitas pelayanan adalah (Tjiptono, 2004: 70) :
a. Bukti fisik (tengibels);
b. Kehandalan (reliability);
c. Ketanggapan (Responsiveness);
d. Jaminan (Assurance);
e. Empati (Empaty).
4. Keputusan pembiayaan murabahah (Y)
Yang dimaksud dengan keputusan pembiayaan murabahah adalah
pengambilan keputusan yang dilakukan oleh angota BMT untuk menggunakan
pembiayaan murabahah yang melalui berbagai tahapan seperti pengenalan
masalah, pencarian informasi, evaluasi alternatif, keputusan pembelian, perilaku
pasca pembelian.
Indikatornya adalah (Kotler, 2000: 192) :
a. Pengenalan masalah;
b. Pencarian informasi;
c. Evaluasi Alternatif;
d. Seleksi saluran distribusi dan pelaksanaan keputusan;
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e. Proses pasca pembelian.
3.8. Instrumen Penelitian
Instrument penelitian menurut (Arikunto, 2006: 121), “adalah suatu alat
pada waktu peneliti menggunakan metode pengumpulan data agar pengerjaannya
lebih mudah dan hasilnya lebih baik, dalam arti lebih cermat, lengkap, sistematis
sehingga mudah untuk diolah”.Dalam penelitian ini instrument yang digunakan
berupa kuesioner yang berisikan pertanyaan yang dijawab oleh responden.
Kuesioner yaitu data yang diperoleh berupa jawaban dari responden
terhadap pertanyaan atau butir-butir yang diajukan. Butir-butir yang baik (J.
Supranto, 2001: 80) adalah sebagai berikut :
1. Butir-butir harus relevan atau terkait dengan apa yang diukur;
2. Butir-butir harus ringkas;
3. Butir-butir tidak membingungkan;
4. Butir-butir yang bagus harus memuat satu pemikiran.
Setelah menentukan pertanyaan atau butir-butir langkah selanjutnya
adalah pembentukan skala akan memilih satu format jawaban untuk daftar
pertanyaan. Didalam penelitian ini menggukan scale likert. Menurut (Sugiyono,
2006: 93), “Skala likert digunakan untuk mengukur  pendapat dan persepsi
seseorang atau sekelompok orang tentang fenomena sosial. Skala likert adalah
skala yang berisi lima tingkat preferensi jawaban. Untuk mengetahui pengaruh
pengetahuan tentang pembiayaan murabahah, promosi, dan kualitas pelayanan
terhadap keputusan pembiayaan murabahah, maka responden diberikan
pertanyaan-pertanyaan yang sesuai dengan variabel. Setiap pertanyaan tersebut
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disertai dengan 5 alternatif jawaban yang harus dipilih responden dan setiap
jawaban tersebut dinilai dengan angka sebagai berikut (Ghozali, 2001: 47) :
1. Jawaban sangat setuju (SS) diberi skore : 5
2. Jawaban setuju (S) diberi skore : 4
3. Jawaban kurang setuju (KS) diberi skore : 3
4. Jawaban tidak setuju (TS) diberi skore : 2
5. Jawaban sangat tidak setuju (STS) diberi skore : 1
Tabel 3.1
Kisi-kisi instrument
No Variabel penelitian Indikator No.item
instrument
1 Keputusan
pembiayaan
murabahah(Y)
a. Pengenalan masalah
b. Pencarian informasi
c. Evaluasi alternatif
d.Keputusan anggota
e. Perilakupasca pembiayaan
1
2
3
4
5
2 Pengetahuan (X1) a. Karakteristik produk
b. Produk yang dikeluarkan BMT
c. Nilai kepuasan produk
1,2
3
4
3 Promosi (X2) a. Periklanan
b. Promosi penjualan
c. Publisitas
d. Penjualan personal
1,2
3
4
4
4 Kualitas Pelayanan
(X3)
a. Bukti fisik
b. Kehandalan
c. Ketanggapan
d. Jaminan
e. Empati
1,2,3
4,5,6
7,8,9
10,11,12
13,14,15
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Pengujian terhadap hasil kuesioner digunakan analisis-analisis sebaga
berikut :
1. Uji validitas
Pengujian validitas data yang digunakan untuk mengukur sah atau
tidaknya suatu kuesioner.Suatu kuesioner dianggap valid jika pertanyaan pada
kuesioner mampu mengungkapkan sesuatu yang diukur oleh kuesioner tersebut
(Ghozali, 2001: 131).
Perhitungan ini akan dilakukan dengan bantuan komputer SPSS (
Statistical package for Sosial Science). Alat ukur yang digunakan untuk
pengujian  validitas adalah daftar pertanyaan yang telah diisi oleh responden dan
akan diuji hasilnya guna menunjukkan valid tidaknya suatu data. Bila valid,
ketetapan pengukuran data tersebut akan semakin tepat alat ukur tersebut.
Kuesioner dikatakan valid apabila rhitung>rtabel (pada taraf signifikan 5%) dan
kuesioner dikatakan tidak valid apabila rhitung<rtabel (pada taraf signifikan 5%).
2. Uji reliabilitas
Uji reliabilitas menunjukkan suatu pengertian bahwa suatu instrumen
cukup dipercaya untuk digunakan sebagai alat pengumpul data karena instrumen
sudah baik. Instrumen yang reliabel artinya instrumen yang bila digunakan
beberapa kali untuk mengukur obyek yang sama akan menghasilkan data yang
sama sedangkan hasil penelitian yang reliabel bila terdapat kesamaan data dalam
waktu yang berbeda (Sugiyono, 2010: 121).
Uji reliabilitas ini hanya dilakukan terhadap butir-butir yang valid, dimana
butir-butir yang valid diperoleh melalui uji validitas.Teknik yang digunakan untuk
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uji reliabilitas adalah teknik Alpha Cronbach. Uji reliabilitas instrumen
menggunakan pengujian taraf signifikansi 5%, jika r alpha > 0,6 maka intrumen
dinyatakan reliabel dan jika r alpha < 0,6 maka instrumen tidak reliabel.
3.9. Teknik Analisis Data
1. Analisis regresi berganda
Analisis regresi merupakan studi mengenai ketergantungan variabel
dependen dengan satu atau variabel independen (Ghozali, 2011: 95).Dalam
penelitian ini yang menjadi variabel bebas adalah pengetahuan, promosi dan
kualitas pelayanan.Sedangkan yang menjadi variabel terikat adalah keputusan
menggunakan pembiayaan murabahah. Dalam penelitian ini analisis
menggunakan bantuan program SPSS versi 20.0.Persamaan umum dari regresi
linier berganda adalah:
Y = + ß1X1 + ß2X2 +ß3X3+ ε
Keterangan :
Y = Keputusan Pembiayaan Murabahah.
α = Konstanta.β1, β2, β3 = Koefisien dari variabel bebas (X).
X1 = Variabel pengetahuan.
X2 = Variabel promosi.
3 = Variabel kualitas pelayanan.
ε = Standar eror.
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2. Uji Ketepatan Model
a. Uji determinan (Adjusted R2)
Koefisien determinasi (R2) adalah salah satu nilai statistik yang dapat
digunakan untuk mengukur seberapa jauh kemampuan model dalam menerangkan
variasi variabel dependen, nilai R2 terletak antara 0% sampai 100%. Jika R2 yang
diperoleh mendekati 100%, maka dapat dikatakan semakin kuat model tersebut
menerangkan variasi variabel bebas terhadap variabel terikat.Sebaliknya jikaR2mendekati 0 maka semakin lemah variasi variabel bebas menerangkan variabel
terikat (Ghozali, 2005: 83).
b. Uji F
Pengujian ini dimaksudkan untuk mengetahui sejauh mana variabel-
variabel independen yang digunakan secara simultan mampu menjelaskan
variabel dependen. Untuk menentukan F tabel, tingkat signifikansi yang digunakan
sebesar 5% dengan derajat kebebasan (degree of freedom) df = (n - k), dimana n
adalah jumlah sampel dan k adalah jumlah variabel Independen. (Djarwanto dan
Subagyo, 1993: 269).
Adapun prosedur pengujiannya adalah setelah melakukan perhitungan
terhadap F hitung membandingkan nilai F hitung dengan F tabel. Kriteria
pengambilan keputusan adalah :
a. Apabila F hitung > F tabeldan tingkat signifikansi (α) < 0,05 maka 0ditolak,
menyatakn bahwa secara simultan semua variabel independen berpengaruh
signifikan terhadap variabel dependen.
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b. Apabila F hitung < F  tabel dan tingkat signifikansi (α) > 0,05 maka 0
diterima, yang berarti secara simultan semua variabel independen tidak
berpengaruh signifikan terhadap variabel depeden.
3. Uji t (Uji Hipotesis)
Uji t untuk mengetahui pengaruh masing-masing variabel terhadap
variabel dependen (Ghozali, 2005: 105).Uji t adalah pengujian terhadap variabel-
variabel penjelasan secara individu yang dilakukan untuk melihat apakah variabel
Independen secara individu berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen
dengan memberikan asumsi bahwa variabel lainnya konstant.
Kriteria pengujian yang digunakan adalah dengan membandingkan nilai
signifikansi yang diperoleh dengan taraf signifikansi yang telah ditentukan yaitu
0,05. Apabila nilai signifikansi < 0,05 maka variabel independen mampu
mempengaruhi variabel dependen secara signifikan atau hipotesis diterima. Uji t
ini digunakan untuk menguji signifikansi pengetahuan, promosi dan kualitas
pelayanan terhadap keputusan menggunakan pembiayaan murabahah.
Prosedur pengujiannya adalah setelah melakukan perhitungan terhadap t
hitung.Kemudian membandingkan t tabel dengan t hitung. Kriteria pengambilan
keputusan adalah sebagai berikut :
a. Jika t hitung > t tabel dan tingkat signifikansi (α) < 0,05, maka dotilak,
menyatakan bahwa terdapat pengaruh variabel indepnden secara persial
terdapat variabel dependen.
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b. Jika t hitung < t tabel dan tingkat signifikansi (α) > 0,05, maka 0 diterima,
berarti variabel independen secara persial tidak berpengaruh signifikan
terhadap variabel dependen.
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BAB IV
ANALISIS DAN PEMBAHASAN
4.1. Profil Objek Peneitian
4.1.1. Sejarah Berdirinya KJKS BMT Buana Mulur Sukoharjo
Terbentuknya KJKS BMT Buana Mulur Sukoharjo diawali dari pemikiran
pimpinan daerah Nasiyatul Aisyah kabupaten Sukoharjo, yang mana Nasiyatul
Aisyah sendiri merupakan organisasi otonom Muhammadiyah yang bergerak di
bidang keagamaan, keputrian, kemasyarakatan.
Pada tahun 2000 keadaan para pedagang pasar Mulur tahun 2000 banyak
yang terjerat rentenir, yang membuat para pedagang pasar merasa kesulitan untuk
membiayai usahanya, sehinggamendorong PDNA Sukoharjo untuk mrmbentuk
suatu lembaga keuangan mikro yang berpola syariah tahun 2000 PDNA
Sukoharjo mulai merintis keuangan mikro yang memiliki ijin operasional Dari
PINBUK kabupaten Sukoharjo tahun 2004.
Modal awal yang dimiliki BMT Buana Mulur Sukoharjo sendiri sudah
Rp.15.000.000,00. Kemudian BMT Buana Mulur Sukoharjo mengajukan Badan
Hukum Koperasi kepada Dinas Koperasi dan UMKM kabupaten Sukoharjo untuk
mendapat ijin Koperasi Simpan Pinjam Syariah menjadi Koperasi Jasa Keuangan
Syariah Buana.
63
4.1.2. Visi, Misi, dan Tujuan
1. Visi
Menjadi Lembaga Keuangan Syariah yang amanah, bermanfaat, dan handal.
2. Misi
a. Menanamkan nilai-nilai islam kepada anggota dan masyarakat.
b. Meningkatkan kwalitas usaha dan sumber daya manusia.
c. Menanamkan jiwa kewirausahan.
d. Mewujutkan usaha yang diridhoi Allan SWT.
4.1.3. Tujuan KJKS BMT Buana
a. Meningkatkan pemberdayaan ekonomi masyarakat mikro kecil menengah.
b. Meningkatkan peran Nasyiatul Aisyah.
c. Mewujutkan KJKS Buana sebagai salah satu Badan Usaha Nasyiatul Aisyah
yang dapat mrmberikan bantuan dana kepada organisasi.
4.1.4. Produk-Produk BMT Buana
Produk-produk BMT Buana diantaranya adalah :
1. Simpanan atau Tabungan
a. Simpanan Sukarela
Yaitu simpanan sewaktu-waktu bisa diambil, setiap bulan mendapat bagi
hasil.
b. Simpanan Tarbiyah
Yaitu simpanan yang diperlukan untuk kepentingan pendidikan sewaktu-
waktu bisa diambil, setiap bulan mendapat bagi hasil.
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c. Simpanan Qurban
Yaitu simpanan yang dipersiapkan  untuk kepentingan qurban, setiap bulan
mendapat bagi hasil. Dapat diambil paling tidak 1 bulan sebelum Hari Raya
Idul Adha.
d. Simpanan Hari Raya
Yaitu simpanan yang dipersiapkan untuk kepentingan Hari Raya, setiap bulan
mendapat bagi hasil. Bisa diambil paling tidak 1 bulan sebelum Hari Raya
Idul Fitri.
e. Simpanan Berjangka Mudharabah
Yaitu simpanan yang bisa diambil dalam jangka waktu tertentu, setiap bulan
memdapat bagi hasi dan langsung masuk ke rekening Simpanan Mudharabah
sehingga bagi hasil dapat daimbil tiap bulan.
f. Simpanan Wadiah
Yaitu simpanan yang dapat diambil sewaktu-waktu dan tidak mendapatkan
bagi hasil tiap bulan, akan teteapi sewaktu-waktu BMT bisa memberikan
bonus kepada anggota. Wadiah yang digunakan pada BMT adala Wadiah
yad-dhamanah sehingga dalam kapasitasnya sebagai penerima dana titipan
anggota, BMT dapat mengelola dana tersebut untuk disalurkan melalui
pembiayaan.
2. Penyertaan
Investasi anggota dalam jangka waktu 5 tahun, mendapat Sisa Hasil Usaha
setiap tahun. Sisa Hasil Usaha yang diberikan kepada semua anggota BMT
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sebesar 55% dari Sisa Hasil Usaha tiap tahun buku. Apabila belum selesai
masa perjanjian dengan BMT, modal penyertaan tidak bisa diperjualbelikan.
3. Pembiayaan
a. Pembiayaan Musyarakah
Yaitu BMT dan anggota masing-masing pembiayaan masing-masing
bertindak sebagai mitra usaha dengan bersama-sama menyediakan
dana/barang untuk membiayai suatu kegiatan. BMT sebagai mitra usaha dari
anggota ikut serta dalam pengelolaan usaha sesuai dengan tugas dan
wewenang yang telah disepakati.
b. Pembiayaan Mudharabah Musytarakah
Yaitu BMT dan anggota masing-masing bertindak sebagai mitra usaha
dengan bersama-sama menyediakan dana/barang untuk membiayai suatu
kegiatan.
c. PiutangMurabahah
Yaitu jual beli antara BMT dan anggota, dimana harga jual sebesar harga
pokok ditambah margin/keuntungan yang disepakati, dengan sistem
pembayaran secara angsuran berdasarkan jangka waktu tertentu.
d. Salam
Yaitu jual beli barang dalam bentuk pesanan pembuatan/penyediaan barang
dengan kriteria tertentu dan pembayarannya dilakukan didepan.
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e. Istishna’
Yaitu jual beli barang dalam bentuk pesanan pembuatan/penyediaan barang
dengan kriteria tertentu dimana pembayarannya dapat dilakukan didepan atau
secara angsuran.
f. Qordul Hasan
Yaitu produk pembiayaan dengan akad peminjam uang tasa dasar kebijakan
antara BMT Buana dengan kaum dhuafa’ potensial untuk membantu
permodalan usaha atau kebutuhan yang sangat penting dan mendesak.
4.1.5. Profil Anggota KJKS BMT Buana Mulur Sukoharjo
1. Jangkauan pelayanan wilayah Mulur-Sukoharjo
2. Jumlah anggota
1024 anggota.
3. Jenis usaha anggota :
a. Wirausaha.
b. Pegawai Negeri.
c. Pegawai Swasta.
d. Pedagang.
e. Lain-lain.
4.1.6. Kelembagaan dan Organisasi
1. Bentuk Legalitas KJKS BMT Buana yaitu Badan Hukum Koperasi
No.518/040/BH/V/04 dan 870/PAD/040.a/BH/XIV.25/XII/2009 serta NPWP
: 02.376.768.4-525.000.
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2. Biodata pengurus dan pengelolaan
Objek penelitian skripsi ini adalah KJKS BMT Buana Mulur
Sukoharjo, maka kepengurusannya adalah:
a. Unit Manajer : Eni Suprihatin, S.E
b. Teller : Nadjmiati, Amd
c. Administrasi : Wahyu Herawati, Amd
d. Pemasaran : Indiyah Tri Purni, Bambang Harjanto
e. Keamanan : Sudarmanto
4.2. Pengujian dan Hasil Analisis Data
4.2.1. Deskripsi Data
1. Pengumpulan data
Penelitian ini dilakukan di BMT Buana Mulur Sukoharjo dengan tujuan
untuk mngetahui pengaruh pengetahuan, promosi, dan kualitas pelayanan
terhadap keputusan pembiayaan murabahah. penelitian ini dilakukan dengan
menyebar kuesioner secara langsung kepada responden yaitu para anggota yang
menggunakan pembiayaan murabahah yang dilaksanakan pada tanggal 3
September 2016 sampa dengan 20 September 2016 kepada 80 anggota dan
pengisian kesioner supaya cepat kembali maka responden diminta mengisi
kuesioner secara langsung.
2. Pengujian kualitas data
Instrument yang digunakan untuk penelitian harus memenuhi kriteria
persyaratan angket, untuk itu terlebih dahulu dilakukan pengujian instrumen.
Instrument yang baik harus memenuhi syarat validitas dan reabilitas. Persyaratan
68
tersebut terpenuhi maka instrument bisa digunakan sebagai alat pengumpulan
data.
4.2.2. Uji Instrumen Penelitian
1. Uji validitas
Pengujian validitas data yang digunakan untuk mengukur sah atau
tidaknya suatu kuesioner. Suatu kuesioner dianggap valid jika pertanyaan pada
kuesioner mampu mengungkapkan sesuatu yang diukur oleh kuesioner tersebut
(Ghozali, 2001: 131).
Pengujian validitas dilakukan pada empat variabel dalam penelitian ini,
yaitu pengetahuan, promosi, kualitas pelayanan, dan keputusan pembiayaan
murabahah. Teknik yang dipakai yaitu melakukan korelasi antar skor butir
pertanyaan/pernyataan dengan total skor konstruk atau variabel. Teknik ini
membandingkan nilai rhitung dengan rtabel, rtabel dicari pada siginifikansi 0,05
dengan uji 2 sisi dan jumlah data (n) = 80, df = n-2 maka didapat rtabel sebesar
0,220.
a. Validitas item pernyataan untuk pengetahuan
Validitas pengetahuan terdiri dari 4 item pernyataan dengan hasil pada tabel
sebagai berikut:
Tabel 4.1
Uji Validitas Pengetahuan
No Item Status
Peng1 0,560 0,220 Valid
Peng2 0,677 0,220 Valid
Peng3 0,449 0,220 Valid
Peng4 0,278 0,220 Valid
Sumber : Data primer yang diolah 2016
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Berdasarkan Tabel 4.1 di atas, maka dapat dilihat bahwa seluruh item
pernyataan untuk variabel pengetahuan memiliki status valid yaitu dengan hasil
ℎ > , dengan hasil ukur yang sesuai maka menghasilkan data yang
relevan sesuai dengan tujuan pengukuruan.
b. Validitas untuk item pernyataan untuk promosi
Validitas promosi terdiri dari 5 item pernyataan dengan hasil pada tabel
sebagai berikut :
Tabel 4.2
Uji Validitas Promosi
No Item Status
Pro1 0,295 0,220 Valid
Pro2 0,292 0,220 Valid
Pro3 0,625 0,220 Valid
Pro4 0,573 0,220 Valid
Pro5 0,625 0,220 Valid
Sumber : Data primer yang diolah 2016
Berdasarkan Tabel 4.2 diatas maka dapat dilihat bahwa seluruh
pernyataan untuk variabel promosi memiliki status valid yaitu dengan hasilRhitung> Rtabel, dengan hasil ukur yang sesuai maka menghasilkan data yang
relevan sesuai dengan tujuan pengukuruan.
c. Validitas untuk item pernyataan untuk kualitas pelayanan
Validitas kualitas pelayanan terdiri dari 15 item pernyataan dengan hasil pada
tabel sebagai berikut:
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Tabel 4.3
Uji Validitas Kualitas Pelayanan
Item Status
Kp1 0,750 0,220 Valid
Kp2 0,741 0,220 Valid
Kp3 0,815 0,220 Valid
Kp4 0,546 0,220 Valid
Kp5 0,458 0,220 Vaid
Kp6 0,396 0,220 Valid
Kp7 0,539 0,220 Valid
Kp8 0,815 0,220 Valid
Kp9 0,539 0,220 Valid
Kp10 0,750 0,220 Valid
Kp11 0,815 0,220 Valid
Kp12 0,539 0,220 Valid
Kp13 0,571 0,220 Valid
Kp14 0,546 0,220 Valid
Kp15 0,458 0,220 Valid
Sumber : Data primer yang diolah 2016
Berdasarkan Tabel 4.3 diatas maka dapat dilihat bahwa seluruh
pernyataan untuk variabel kualitas pelayanan memiliki status valid yaitu dengan
hasil Rhitung>Rtabel, dengan hasil ukur yang sesuai maka menghasilkan data yang
relevan sesuai dengan tujuan pengukuruan.
d. Validitas untuk item pernyataan untuk keputusan pembiayaan murabahah
Validitas keputusan menggunakan pembiayaan murabahah terdiri dari 5 item
pernyataan dengan hasil pada tabel sebagai berikut :
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Tabel 4.4
Uji Validitas Keputusan Pembiayaan Murabahah
No Item Status
Kep1 0,446 0,220 Valid
Kep2 0,639 0,220 Valid
Kep3 0,437 0,220 Valid
Kep4 0,546 0,220 Valid
Kep5 0,546 0,220 Vaid
Sumber : Data primer yang diolah 2016
Berdasarkan Tabel 4.4 diatas maka dapat dilihat bahwa seluruh
pernyataan untuk variabel keputusan menggunakan pembiayaan murabahah
memiliki status valid yaitu dengan hasil Rhitung>Rtabel, dengan hasil ukur yang
sesuai maka menghasilkan data yang relevan sesuai dengan tujuan pengukuruan.
2. Uji reliabilitas
Uji reliabilitas menunjukkan suatu pengertian bahwa suatu instrumen
cukup dipercaya untuk digunakan sebagai alat pengumpul data karena instrumen
sudah baik. Instrumen yang reliabel artinya instrumen yang bila digunakan
beberapa kali untuk mengukur obyek yang sama akan menghasilkan data yang
sama, sedangkan hasil penelitian yang reliabel bila terdapat kesamaan data dalam
waktu yang berbeda (Sugiyono, 2010: 121).
Hasil uji reliabilitas terhadap kuesioner pada masing-masing variabel
penelitian dengan menggunakan bantuan SPSS versi 20 sebagai berikut:
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Tabel 4.5
Uji Reliabilitas
No Nama Variabel Cronbach Alpha Status
1 Pengetahuan 0,695 Reliable
2 Promosi 0,717 Reliable
3 Kualitas Pelayanan 0,918 Reliable
4 Keputusan pembiayaan
murabahah
0,749 Reliable
Sumber : Data primer yang diolah 2016
Dari tabel 4.5 diatas, hasil uji reliabilitas instrument menunjukkan
bahwa keempat variabel yaitu pengetahuan, promosi, kualitas pelayanan  dan
keputusan menggunakan pembiayaan murabahah adalah reliable karena nilai
cronbach alpha> 0,6. Sehingga dapat disimpulkan bahwa semua variabel yang
digunakan dalam penelitian ini berstatus reliabel.
4.2.3. Karakteristik Data Responden
Deskripsi data responden berdasarkan distribusi data tentang jenis
kelamin, Usia, Status, Pekerjaan, dan Pendidikan Terakhir. Adapun selengkapnya
adalah sebagai berikut :
1. Distribusi frekuensi berdasarkan jenis kelamin responden
Untuk mengetahui lebih lanjut distribusi responden berdasarkan jenis
kelamin dapat dilihat pada hasil frekuensi data responden sebagai berikut :
Tabel 4.6
Distribusi Jenis Kelamin Responden
Jenis Kelamin Frekuensi Persentase (%)
Laki-Laki 68 85%
Perempuan 12 15%
Jumlah 80 100%
Sumber : Data primer yang diolah 2016
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Dari data tabel 4.6 di atas menunjukkan bahwa responden yang berjenis
kelamin  laki – laki sebanyak 68 orang, sedangkan perempuan 12 orang. Hal ini
menunjukkan bahwa sebagian besar responden penelitian di BMT Buana Mulur
berjenis kelamin laki-laki.
2. Distribusi frekuensi berdasarkan usia responden
Untuk mengetahui lebih lanjut distribusi responden berdasarkan usia
dapat dilihat pada hasil frekuensi data responden sebagai berikut :
Tabel 4.7
Distribusi Usia Responden
Usia Frekuensi Persentase (%)
<30 7 8,8%
31-40 23 28,7%
41-50 42 52,5%
>51 8 10%
Jumlah 80 100%
Sumber : Data primer yang diolah 2016
Berdasarkan tabel 4.7 di atas dapat diketahui bahwa yang menjadi
sampel dalam penelitian ini ada 7 orang responden yang berusia dibawah 30
tahun, sedangkan usia 31 – 40 tahun sebanyak 23 responden, usia 41 – 50 tahun
sebanyak 40 respondendan usia lebih dari 51 tahun sebanyak 8 responden. Hal ini
menunjukkan bahwa sebagian besar responden anggota pembiayaan murabahah
BMT Buana Mulur berusia 41 - 50 tahun.
3. Distribusi frekuensi berdasarkan status responden
Untuk mengetahui lebih lanjut distribusi responden berdasarkan status
dapat dilihat pada hasil frekuensi data responden sebagai berikut :
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Tabel 4.8
Distribusi Status Responden
Status Frekuensi Persentase (%)
Menikah 1 1,2%
Belum Menikah 79 98,8%
Jumlah 80 100%
Sumber : Data primer yang diolah 2016
Berdasarkan tabel 4.8 di atas dapat diketahui bahwa yang menjadi
sampel dalam penelitian ini ada 79 orang responden yang telah menikah,
sedangkan 1 orang lainnya belum menikah. Hal ini menunjukkan bahwa sebagian
besar responden anggota pembiayaan murabahah di BMT Buana Mulur sudah
menikah.
4. Distribusi frekuensi berdasarkan jenis pekerjaan responden
Untuk mengetahui lebih lanjut distribusi responden berdasarkan jenis
pekerjaan dapat dilihat pada hasil frekuensi data responden sebagai berikut :
Tabel 4.9
Distribusi Jenis Pekerjaan Responden
Jenis Pekerjaan Frekuensi Presentase (%)
Pedagang 31 38,8%
Pegawai Negeri 3 3,7%
Pegawai Swasta 22 27,5%
Wiraswasta 20 25%
Lain-lain 4 5,0%
Jumlah 80 100%
Sumber : Data primer yang diolah 2016
Berdasarkan keterangan tabel 4.9 di atas dapat diketahui bahwa kategori
responden yang menjadi pedagang sebanyak 31 orang, pegawai negeri sebanyak 3
orang, pegawai swasta sebanyak 22 orang, dan wiraswasta sebanyak 20 orang,
sedangkan yang mempunyai pekerjaan lain  sebanyak 4 orang. Hal ini
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menunjukkan bahwa sebagian besar responden penelitian anggota pembiayaan
murabahah BMT Buana Mulur adalah Pedagang.
5. Distribusi frekuensi berdasarkan pendidikan terakhir responden
Untuk mengetahui lebih lanjut distribusi responden berdasarkan jenis
pekerjaan dapat dilihat pada hasil frekuensi data responden sebagai berikut :
Tabel 4.10
Distribusi Pendidikan Terakhir Responden
Pendidikan Terakhir Frekuensi Persentase (%)
SD 1 1,2%
SLTP 6 7,5%
SLTA 55 68,8%
Perguruan Tinggi 18 22,5%
Jumlah 80 100%
Sumber: Data primer yang diolah 2016
Berdasarkan keterangan tabel 4.10 di atas dapat diketahui bahwa
pendidikan terakhir responden tidak ada responden yang tidak bersekolah,
sedangkan untuktamatan SD/Sederajat ada 1 responden, tamatan SLTP/Sederajat
sebanyak 6 responden, tamatan SLTA/Sederajat sebanyak 55 responden, dan
Sarjana sebanyak 18 responden. Hal ini menunjukkan bahwa sebagian besar
responden penelitian anggota pembiayaan murabahah BMT Buana Mulur
mempunyai pendidikan terakhir adalah  SLTA/Sederajat.
4.3. Hasil Analisis Data
4.3.1. Regresi Linier Berganda
Analisis regresi merupakan studi mengenai ketergantungan variabel
dependen dengan satu atau variabel independen (Ghozali, 2011: 95). Hasil analisis
regresi linier berganda dapat dilihat sebagai berikut:
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Tabel 4.11
Regresi Linier Berganda
Variabel B Std. Error Sig.
Konstanta -6.732 1.682 -4,002 0,000
Pengetahuan 0,325 0,087 3,743 0,000
Promosi 0,316 0,080 3,933 0,000
Kualitas Pelayanan 0,249 0,039 6,456 0,000
Sumber : Data primer yang diolah 2016
Berdasarkan tabel 4.11di atas persamaan regresi linier berganda dapat
disusun sebagai berikut:
Y = -6.732+ 0,325X1+ 0,316X2+ 0,249X3+ ε
Interprestasinya :
1. Nilai konstanta bernilai negatif sebesar -6.732, hal ini menunjukkan bahwa
apabila variabel pengetahuan pembiayaan murabahah, promosi dan kualitas
pelayanan dianggap konstan (0), maka nilai keputusan pembiayaan murabah
pada BMT Buana Sukoharjo bernilai -6.732.
2. Koefisien regresi variabel pengetahuan tentang pembiayaan murabahah
pembiayaan murabahahbernilai positif sebesar 0,325. Hal ini berarti bahwa
apabila pengetahuan tentang pembiayaan murabahah ditingkatkan satu satuan
dengan catatan variabel promosi dan kualitas pelayanan dianggap konstan,
maka akan meningkatkan nilai keputusan pembiayaan murabahah pada BMT
Buana Sukoharjo sebesar 0,325.
3. Koefisien regresi variabel promosi bernilai positif sebesar 0,316. Hal ini
berarti bahwa apabila promosi ditinggkatkan satu satuan dengan catatan
variabel pengetahuan tentang pembiayaan murabahah dan kualitas pelayanan
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dianggap konstan, maka akan meningkatkan nilai keputusan pembiayaan
murabahah pada BMT Buana Sukoharjo sebesar 0,316.
4. Koefisien regresi variabel kualitas pelayanan (b3) bernilai positif sebesar
0,249. Hal ini berarti bahwa apabila kualitas pelayanan ditinggkatkan satu
satuan dengan catatan variabel pengetahuan tentang pembiayaan murabahah
dan promosi dianggap konstan, maka akan meningkatkan nilai keputusan
pembiayaan murabahah pada BMT Buana Sukoharjo sebesar 0,249.
4.3.2. Uji Ketepatan Model
1. Uji F
Uji F digunakan untuk mengetahui apakah seluruh variabel independen
mempengaruhi variabel dependen (Djarwanto dan Pangestu, 1996: 268). Hasil uji
F dapat dilihat dari nilai Fhitung pada tabel  dibawah ini:
Tabel 4.12
Uji F
Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig.
Regression 342,793 3 114,264 86,758 0,000
Residual 100,095 76 1,317
Total 442,887 79
Sumber : Data primer yang diolah 2016
Dari hasil perhitungan yang diperoleh Fhitung sebesar 86,758 dan sig.
0,000, hasil ini jika dibandingkan dengan Ftabel (pada df 3;76 diperoleh Ftabel 2,73)
angka tersebut berarti Fhitung> Ftabel(86,758 > 2,73),dan p-value< α (0,000 < 0,05),
sehingga H0 ditolak danH1 diterima, dengan ini maka dapat disimpulakn bahwa
variabel pengetahuan tentang pembiayaan murabahah, promosi, dan kualitas
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pelayanan secara simultan berpengaruh terhadap keputusan pembiayaan
murabahah pada BMT Buana Sukoharjo.
2. Uji determinasi (R )
Koefisien determinasi (R2) digunakan untuk mengukur presentase
variasi variabel dependen yang dapat dijelaskan oleh variabel-variabel independen
yang ada dalam model (Ghozali, 2011: 42). Hasil perhitungan untuk nilai R
Square (R2) dengan bantuan komputer program SPSS versi 20.0 diperoleh angka
koefisien determinasi R2= 0,765 atau 76,5%.
Hal ini berarti kemampuan variabel-variabel independen yang terdiri
dari variabel pengetahuan tentang pembiayaan murabahah, promosi, dan kualitas
pelayanan dalam menjelaskan variabel dependen yaitu keputusan pembiayaan
murabahah pada BMT Buana Mulur sebesar 76,5%, sisanya (100% - 76,5% =
23,5%) dipengaruhi oleh variabel lain di luar model yang tidak diteliti dalam
penelitian ini.
4.3.3. Uji t atau Uji Hipotesis
Uji signifikansi digunakan untuk menguji signifikansi pengaruh
masing-masing variabel independen terhadap variabel dependen (Djarwanto dan
Subagyo, 1996: 307). Hasil uji t dapat dilihat sebagai berikut:
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Tabel 4.13
Uji t
Variabel Sig. Keterangan
Pengetahuan 3,743 0,000 Pengetahuan tentang pembiayaanmurabahah berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan
pembiayaan murabahah
Promosi 3,933 0,000 Promosi berpengaruh positif dansignifikan terhadap keputusan
pembiayaan murabahah
Kualitas
Pelayanan
6,456 0,000 Kualitas pelayanan berpengaruh positif
dan signifikan terhadap keputusan
pembiayaan murabahah
Sumber : Data primer yang diolah 2016
Berdasarkan tabel 4.13 di atas diketahui bahwa pada variabel
pengetahuan tentang pembiayaan murabahahdiperoleh nilai thitung = 3,743 dan
probabilitas sebesar 0,001, dengan menggunakan batas signifikansi 0,05 (α = 5%),
didapat ttabel (1,990). Hal ini berarti 3,743 > 1,990 dan 0,000 < 0,05. Hal ini
menunjukkan bahwa H0 ditolak dan H1 diterima. Dengan demikian maka,
pengetahuan tentang pembiayaan murabahah berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keputusan pembiayaan murabahah.
Variabel promosi diperoleh nilai thitung = 3,933 dan  probabilitas sebesar
0,000, jika dibandingkan dengan ttabel (1,990) maka thitung> ttabel dan p < 0,05. Hal
ini berarti 3,933 > 1,990 dan 0,000 < 0,05. Hal ini menunjukkan bahwa H0 ditolak
dan H2diterima. Dengan demikian maka, promosi berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembiayaan murabahah.
Variabel kualitas pelayanan diperoleh nilai thitung = 6,456 dan probabilitas
sebesar 0,000, jika dibandingkan dengan ttabel (1,990) maka thitung> ttabel dan p <
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0,05. Hal ini berarti 6,456 > 1,990 dan 0,000 < 0,05. Hal ini menunjukkan bahwa
H0 ditolak dan H3 diterima. Dengan demikian maka, kualitas pelayanan
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembiayaan murabahah.
4.3.4. Pembahasan Hasil Analisis Data (Pembuktian Hipotesis)
Berdasarkan hasil perhitungan data hasil penelitian maka dapat dibahas
dalam pembahasan sebagai berikut :
1. Pengaruh Pengetahuan Tentang Pembiayaan Murabahah Terhadap
Keputusan Pembiayaan Murabahah
Berdasarkan hasil uji t pada variabel pengetahuan pembiayaan
murabahah diperoleh nilai thitung>ttabel(3,743 > 1,990) dan didukung dengan p-
value < α (0,000 < 0,05). Sehingga hipotesis H1 yang menyatakan : “Ada
pengaruh positif dan signifikan antara pengetahuan tentang pembiayaan
murabahah terhadap keputusan pembiayaan murabahah pada BMT Buana Mulur
Sukoharjo”, terbukti kebenarannya.
Pengaruh yang positif dan signifikan menunjukkan apabila semakin
tinggi anggota maupun calon anggota mengetahui tentang pembiayaan
murabahah maka akan lebih meningkatkan keputusan pembiayaan murabahah
pada BMT Buana Mulur Sukoharjo.
Hal ini relevan dengan teori menurut Engel (1994: 60) berpendapat
bahwa konsumen dapat mempengaruhi perilakunya menurut kehendak pihak yang
berkepentingan. Selanjutnya Engel juga menjelaskan sedikitnya ada tiga faktor
yang menjadi determinan variasi penentu keputusan konsumen. Salah satu faktor
tersebut adalah pengaruh invidu yang termasuk didalamnya adalah faktor
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pengetahuan. Dan salah satu pengetahuan konsumen adalah pengetahuan tentang
produk maupun jasa.
Hasil penelitian ini didukung dengan penelitian yang dilakukan oleh
Rengganing Jatun (2015) pada Kospin Layanan Jasa Syariah di Pekalongan yang
berjudul ”Analisis Faktor-Faktor yang Berpengaruh Terhadap Keputusan
Pembiayaan Murabahah”. Penelitian tersebut menunjukkan bahwa variabel
Pengetahuan berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembiayaan
Murabahah.
2. Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Pembiayaan Murabahah
Berdasarkan hasil uji t pada variabel promosidiperoleh nilaithitung>ttabel(3,933 > 1,990) dan didukung dengan p-value < α (0,000 < 0,05).
Sehingga hipotesis H2 yang menyatakan : “Ada pengaruh positif dan signifikan
antara promositerhadap keputusan pembiayaan murabahah pada BMT Buana
Mulur Sukoharjo”, terbukti kebenarannya.
Pengaruh yang positif dan signifikan menunjukkan apabila semakin
baik promosi yang dilaksanakan oleh pihak BMT Buana Mulur Sukoharjo maka
semakin meningkatkan keputusan anggota maupun calon anggota menggunakan
pembiayaan murabahah pada BMT Buana Mulur Sukoharjo.
Hal ini relevan dengan teori yang menyatakan bahwa promosi
merupakan salah satu variabel dalam bauran pemasaran yang sangat penting
dilaksanakan oleh suatu perusahaan dalam memasarkan produk maupun jasa dari
perusahaan tersebut. (Lupiyoadi, 2009:120).
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Hal ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Darna dan Dita
Pramudya Wardani (2013) pada Bank X Syariah Cabang Harmoni Jakarta, yang
berjudul “Pengaruh Bauran Promosi Terhadap Keputusan Pengambilan Produk
Pembiayaan KPR”. Penelitian tersebut menyatakan bahwa variabel promosi
memiliki hubungan yang positif dan signifikan terhadap keputusan pengambilan
produk pembiayaan KPR.
3. Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap Keputusan Pembiayaan Murabahah
Berdasarkan hasil uji t pada variabel promosidiperoleh nilaithitung>ttabel(6,456 > 1,990) dan didukung dengan p-value < α (0,000 < 0,05).
Sehingga hipotesis H3 yang menyatakan : “Ada pengaruh positif dan signifikan
antara kualitas pelayananterhadap keputusan pembiayaan murabahah pada BMT
Buana Mulur Sukoharjo”, terbukti kebenarannya.
Pengaruh yang positif dan signifikan menunjukkan apabila semakin
baik kualitas pelayanan yang dilaksanakan oleh pihak BMT Buana Mulur
Sukoharjo maka semakin meningkatkan keputusan anggota maupun calon anggota
menggunakan pembiayaan murabahah pada BMT Buana Mulur Sukoharjo.
Hai ini didukung dengan teori yang menyebutkan bahwa faktor-faktor
yang dapat mempengaruhi keputusan konsumen, salah satunya adalah kualitas
pelayanan yang diberikan.(Kotler, 2001: 206) Karena kualitas pelayanan
merupakan tingkatan kondisi baik buruknya sajian yang diberikan oleh suatu
perusahaan terhadap konsumen. Dalam rangka memutuskan untuk menggunakan
produk maupun jasa suatu perusahaan.
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Hal ini didukung dengan penelitian yang dilakukan oleh Eva Roviana
(2015) yang berjudul “Pengaruh Persepsi Harga Atau Margin Dan Kualitas
Pelayanan Terhadap Minat Anggota Dalam Membeli Produk Pembiayaan
Murabahah Pada BMT Amal Mulia”. Penelitian tersebut menunjukkan bahwa
variabel kualitas pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat
anggota dalam membeli produk pembiayaan murabahah.
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BAB V
PENUTUP
5.1. Kesimpulan
Berdasarkan hasil penelitian mengenai pengaruh pengetahuan tentang
pembiayaan murabahah, promosi, dan kualitas pelayanan terhadap keputusan
pembiayaan murabahah pada BMT Buana Mulur Sukoharjo, dapat ditarik
kesimpulan sebagai berikut :
1. Pengetahuan tentang pembiayaan murabahah berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembiayaan murabahah pada BMT Buana
Sukoharjo. Hal ini dutunjukkan dengan nilai thitung > ttabel (3,743 > 1,990)
dan p-value < α (0,000 < 0,05).
2. Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembiayaan
murabahah pada BMT Buana Sukoharjo. Hal ini dutunjukkan dengan nilaithitung > t (3,933 > 1,990) dan p-value < α (0,000 < 0,05).
3. Kualitas pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembiayaan murabahah pada BMT Buana Sukoharjo. Hal ini dutunjukkan
dengan nilai thitung > ttabel (6,456 > 1,990) dan p-value < α (0,000 < 0,05).
5.2. Keterbatasan Penelitian
Keterbatasan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :
1. Data penelitian diperoleh dari hasil jawaban kuesioner yang dibagikan kepada
responden dengan tanya jawab secara langsung dengan responden. Dan hanya
responden yang pernah melakukan pembiayaan murabahah.
2. Keterbatasan jumah sampel yang diteliti. Peneliti hanya menggunakan 80
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sampel.Penelitian yang mencakup lebih banyak sampelkemungkinan akan
mendapatkanhasil kesimpulan yang lebih baik.
3. Keterbatasan yang melekat pada metode survey yaitu peneliti tidak dapat
mengontrol jawaban responden, dimana responden bisa saja tidak jujur dalam
mengisi kuesioner dan kemungkinan respon bias dari responden.
5.3. Saran-Saran
Berdasarkan kesimpulan di atas maka saran yang penulis ajukan kepada
pihak-pihak yang terkait dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:
1. Bagi pihak BMT Buana Mulur Sukoharjo diharapkan memberikan
pemahaman atau informasi kepada calon anggota tentang pembiayaan
murabahah, sehinggacalon anggota memahami betul tentang pembiayaan
murabahah, sehingga calon anggota banyak yang tertarik untuk menggunakan
pembiayaan murabahahpada BMT Buana Mulur Sukoharjo.
2. Pihak BMT Buana Mulur Sukoharjo sebaiknya tidak hanya melalui promosi
melalui brosur saja, tetapi BMT Buana diharapkan meningkatkan promosi
pembiayaan murabahahkepada calon anggota dengan melakukan kombinasi
strategi promosi yang terdiri dari empat alat yakni periklanan, promosi
penjualan, penjualan tatap muka, dan publisitas. Dengan meningkatkan
strategi promosi dengan baik maka akan membuat calon anggota tertarik
untuk menggunakan pembiayaan murabahah pada BMT Buana Mulur
Sukoharjo.
3. Untuk Teller BMT Buana Mulur Sukoharjo sebaiknya ditambah lagi, agar
anngota tidak menunggu terlalu lama ketika melakukan transaksi, serta
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kualitas pelayanan BMT Buana Mulur Sukoharjo perlu ditingkatkan, seperti
meningkatkan kecepatan BMT Buana dalam menyelesakan masalah,
kecepatan BMT Buana dalam menanggapi keluhan, peka terhadap keinginan
calon anggota maupun anggota, kemudahan ketika dalam melakukan segala
transaksi, dan kemudahan dalam mendapatkan pelayanan. Agar mampu
meningkatkan kepuasan anggota pembiayaan murabahah dan membuat calon
anggota tertarik untuk menggunakan pembiayaan murabahah pada BMT
Buana Mulur Sukoharjo.
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LAMPIRAN
Lampiran 1
Kuesioner Penelitian
Kepada Yth :
Bapak/Ibu/Sdr/I
Nasabah Pembiayaan Murabahah
Di KJKS BMT BUANA
Mulur
Assalamu`alaikum Wr. Wb.
Saya yang bertanda tangan dibawah ini ;
Nama : Saidah Mushoffa Rohmah
NIM : 122231133
Fak./Jurusan : Ekonomi dan Bisnis Islam/ Perbankan Syariah
Sehubungan dengan penelitian yang kami lakukan guna menyusun skripsi
yang berjudul “Pengaruh Pengetahuan, Promosi dan Kualitas
Pelayanan Terhadap Keputusan Menggunakan Pembiayaan
Murabahah Pada BMT Buana Mulur” di Institut Agama Islam Negeri
Surakarta, maka dengan kerendahan hati kami mohon kesediaan
Bapak/Ibu/Sdr/I untuk mengisi angket dibawah ini.
Bantuan serta partisipasi anda sangat berarti bagi kami, dan semoga
membawa manfaat bagi kita semua. Atas kerjasama dan kesediaannya,
kami sampaikan jazaakumullah ahsanal jaza’.
Wassalamu’alaikum Wr.Wb.
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Petunjuk pengisian : Berilah tanda silang (X) pada salah satu jawaban yang
anda pilih
I. Karakteristik Responden
1.   Nama : ……………….............
2. Jenis Kelamin : (a) Pria
(b)Wanita
3.   Usia : (a) < 30 tahun
(b) 31-40 tahun
(c) 41-50 tahun
(d) > 51 tahun
4. Status : (a) Menikah
(b) Belum Menikah
5. Pekerjaan : (a) Pegawai Negeri
(b) Pegawai Swasta
(c) Wiraswasta / Pengusaha
(d) Pedagang
(e) Lainnya,..
6. Pendidikan terakhir : (a) SD
(b) SLTP / Sederajat
(c) SLTA / Sederajat
(d) Perguruan Tinggi
(e) Lainnya (putus/tidak sekolah),...
7. Jenis pembiayaan yang diminati : (a). Pembiayaan Mudharabah
(b). Pembiayaan Musyarakah
(c). Pembiayaan Murabahah
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Berilah tanda checklist (√) pada kolom jawaban yang telah disediakan sesuai
dengan pendapat atau yang mewakili perasaan Bapak/Ibu.
SS = Sangat Setuju TS = Tidak Setuju
S = Setuju STS = Sangat Tidak Setuju
N = Netral
A. KEPUTUSAN MENGGUNAKAN PEMBIAYAANMURABAHAH
NO PERNYATAAN SS S N TS STS
1 Saya menggunakan pembiayaan
murabahah untuk membantu usaha saya
2 Saya akan mencari informasi tentang
pembiayaan murabahah sebelum
menggunakan pembiayaan tersebut
3 Saya akan melakukan evaluasi (penilaian)
alternatif sebelum pengambilan
keputusan pembelian pembiayaan
murabahah
4 Setelah melakukan penilaian alternatif,
saya memutuskan untuk menggunakan
pembiayaan murabahah
5 BMT Buana memberikan pelayanan baik
B. PENGETAHUAN (X1)
NO PERNYATAAN SS S N TS STS
1 Saya mengetahui tentang pembiayaan
murabahah di BMT Buana
2 Pembiayaan murabahah di BMT Buana
sesuai dengan aturan islam
3 Pembiayaan murabahah di BMT Buana
menggunakan sistem margin bukan
sistem bunga
4 Apabila saya menggunakan pembiayaan
murabahah maka akan membantu usaha
saya
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C. PROMOSI (X2)
NO PERNYATAAN SS S N TS STS
1 Iklan pembiayaan murabahah yang
menarik dan menjanjikan mendorong
saya untuk menggunakan pembiayaan
murabahah
2 Melalui iklan saya menjadi tahu
manfaat dan kemudahan dalam
pembiayaan murabahah sehingga
mendorong saya untuk menggunakan
produk pembiayaan murabahah
3 Adanya stan   di ivent-ivent   tertentu
membuat saya mudah mencari
informasi tentang pembiayaan
murabahah di BMT Buana
4 Informasi yang diberikan oleh pegawai
bank mengenai pembiayaan
murabahah mempengaruhi saya untuk
menggunakan pembiayaan murabahah
5 Informasi dari brosur pembiayaan
murabahah di BMT Buana yang
menarik dan mudah dipahami
membuat saya menggunakan
pembiayaan murabah
D. KUALITAS PELAYANAN (X3)
NO PERNYATAAN SS S N TS STS
Tangible (Bukti Terukur)
1 Ruangan BMT Buana selalu tertata rapi
2 Penampilan karyawan BMT Buana rapi
3 Penampilan fisik dan tata ruangan
BMT Buana selaras dan sesuai dengan
jasa yang diberikan
Responsiveness (Daya Tanggap)
4 Karyawan BMT Buana memiliki
pengetahuan yang cukup dalam
memberikan informasi tentang
pembiayaan murabahah kepada
anggota BMT
5 Karyawan BMT Buana selalu
melaungkan waktu  untuk menanggapi
permintaan anggota BMT
6 Karyawan BMT Buana cepat tanggap
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dalam menyelesaikan keluhan
anggotanya
Assurance (Jaminan)
7 Karyawan BMT Buana dapat dipercaya
8 Karyawan BMT Buana memberikan
informasi dengan tepat dan benar
9 Jaminan yang diberikan BMT Buana
bisa membuat yakin anggotanya untuk
melakukan pembiayaan disana
Emphaty (Empati)
10 Pelayanan yang diberikan oleh
karyawan BMT Buana kepada semua
anggota tanpa memandang status sosial
11 Karyawan BMT Buana selalu
berkomunikasi dengan baik kepada
semua anggota
12 Karyawan BMT Buana menunjukkan
sikap empatik dan bersahabat kepada
anggotanya
Reliability (Keandalan)
13 BMT Buana memberikan prosedur
pelayanan terhadap anggotanya dengan
tepat
14 Karyawan BMT Buana dapat
menyelesaikan permasalahan
nasabahnya
15 Karyawan BMT Buana menyediakan
layanan yang sesuai dengan janji
Lampiran 2
Diskripsi Responden
jenis_kelamin
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Pria
Valid Wanita
Total
68 85.0 85.0 85.0
12 15.0 15.0 100.0
80 100.0 100.0
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Status
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
belum_menikah
Valid menikah
Total
1 1.3 1.3 1.3
79 98.8 98.8 100.0
80 100.0 100.0
Pekerjaan
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
lain_lain
pedagang
pegawai_negeriValid pegawai_swasta
wiraswasta
Total
4 5.0 5.0 5.0
31 38.8 38.8 43.8
3 3.8 3.8 47.5
22 27.5 27.5 75.0
20 25.0 25.0 100.0
80 100.0 100.0
pendidikan_terakhir
Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
perguruan_tinggi
SD
SLTAValid SLTP
SMP
Total
18 22.5 22.5 22.5
1 1.3 1.3 23.8
55 68.8 68.8 92.5
5 6.3 6.3 98.8
1 1.3 1.3 100.0
80 100.0 100.0
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Frequency Percent Valid Percent Cumulative
Percent
26
27
28
29
32
34
35
36
37
38
42Valid 43
44
45
46
47
48
49
51
52
53
Total
1 1.3 1.3 1.3
1 1.3 1.3 2.5
1 1.3 1.3 3.8
4 5.0 5.0 8.8
4 5.0 5.0 13.8
2 2.5 2.5 16.3
8 10.0 10.0 26.3
2 2.5 2.5 28.8
3 3.8 3.8 32.5
4 5.0 5.0 37.5
10 12.5 12.5 50.0
5 6.3 6.3 56.3
3 3.8 3.8 60.0
6 7.5 7.5 67.5
6 7.5 7.5 75.0
6 7.5 7.5 82.5
5 6.3 6.3 88.8
1 1.3 1.3 90.0
1 1.3 1.3 91.3
6 7.5 7.5 98.8
1 1.3 1.3 100.0
80 100.0 100.0
Usia
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Scale Mean if
Item Deleted
Scale Variance
if Item Deleted
Corrected Item-
Total Correlation
Cronbach's Alpha if
Item Deleted
pro1
pro2
pro3
pro4
pro5
16.38
16.36
16.45
16.51
16.45
2.820
2.766
2.301
2.126
2.301
.295
.292
.625
.573
.625
.733
.738
.609
.625
.609
Lampiran 3
Hasil Uji Validitas (Nilai Corrected Item-Total Correlation)
PENGETAHUAN TENTANG PEMBIAYAAN MURABAHAH
Item-Total Statistics
Scale Mean
if Item
Deleted
Scale Variance if
Item Deleted
Corrected Item-
Total Correlation
Cronbach's Alpha if
Item Deleted
peng1
peng2
peng3
peng4
12.36
12.12
11.99
11.97
1.576
1.655
2.215
2.404
.560
.677
.449
.274
.580
.492
.652
.740
PROMOSI
Item-Total Statistics
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Scale Mean if
Item Deleted
Scale Variance
if Item Deleted
Corrected Item-
Total Correlation
Cronbach's Alpha if
Item Deleted
kep1
kep2
kep3
kep4
kep5
16.54
16.30
16.16
16.15
16.15
2.859
2.770
3.429
3.167
3.167
.446
.639
.437
.546
.546
.743
.655
.731
.695
.695
KUALITAS PELAYANAN
Item-Total Statistics
Scale Mean if
Item Deleted
Scale Variance
if Item Deleted
Corrected Item-
Total Correlation
Cronbach's Alpha if
Item Deleted
kp1
kp2
kp3
kp4
kp5
kp6
kp7
kp8
kp9
kp10
kp11
kp12
kp13
kp14
kp15
56.88
56.89
56.64
56.53
56.48
56.49
56.58
56.64
56.58
56.88
56.64
56.58
56.51
56.53
56.48
29.883
30.050
30.386
33.139
33.569
33.696
32.931
30.386
32.931
29.883
30.386
32.931
32.937
33.139
33.569
.750
.741
.815
.546
.458
.396
.539
.815
.539
.750
.815
.539
.571
.546
.458
.907
.908
.905
.914
.917
.919
.914
.905
.914
.907
.905
.914
.914
.914
.917
KEPUTUSAN PEMBIAYAANMURABAHAH
Item-Total Statistics
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Lampiran 4
Hasil Uji Reabilitas
PENGETAHUAN
Reliability Statistics
Cronbach's Alpha N of Items
.695 4
PROMOSI
Reliability Statistics
Cronbach's Alpha N of Items
.717 5
KUALITAS PELAYANAN
Cronbach's Alpha N of Items
.918 15
KEPUTUSAN PEMBIAYAANMURABAHAH
Reliability Statistics
Cronbach's Alpha N of Items
.749 5
Lampiran 5
Hasil Analisis Regresi Berganda
Coefficientsa
Model Unstandardized
Coefficients
Standardized
Coefficients
t Sig.
B Std. Error Beta
(Constant)
pengetahuan
promosi
kualitas_pelayanan
-6.732 1.682 -4.002 .000
.325 .087 .250 3.743 .000
.316 .080 .274 3.933 .000
.249 .039 .512 6.456 .000
a. Dependent Variable: keputusan pembiayaan murabahah
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ANOVAa
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
Regression
Residual
Total
342.793 3 114.264 86.758 .000b
100.095 76 1.317
442.887 79
a. Dependent Variable: keputusan pembiayaan murabahah
b. Predictors: (Constant), kualitas_pelayanan, pengetahuan, promosi
Model R R Square Adjusted R
Square
Std. Error of the Estimate
1 .880a .774 .765 1.148
a. Predictors: (Constant), kualitas_pelayanan, pengetahuan, promosi
b. Dependent Variable : Keputusan Pembiayaan Murabahah
Lampiran 6
Data Kuesioner
KEPUTUSAN PEMBIAYAANMURABAHAH
No kep1 kep2 kep3 kep4 kep5 Keputusan
1 5 5 4 5 4 23
2 5 4 4 5 5 23
3 3 4 4 4 5 20
4 4 5 5 4 5 23
5 2 2 2 3 4 13
6 4 4 4 5 4 21
7 4 4 4 5 4 21
8 4 4 3 4 4 19
9 4 5 5 4 5 23
10 4 4 5 3 4 20
11 4 4 4 4 4 20
12 4 4 4 4 4 20
13 4 4 4 4 4 20
14 5 4 4 5 4 22
15 3 3 4 4 4 18
16 3 4 4 4 4 19
17 3 3 4 4 4 18
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18 4 4 4 4 4 20
19 3 4 4 4 4 19
20 5 5 4 4 4 22
21 2 3 4 4 4 17
22 4 5 4 4 4 21
23 4 4 4 4 4 20
24 4 5 4 5 5 23
25 4 4 4 4 4 20
26 4 4 4 4 4 20
27 4 4 5 4 4 21
28 4 4 5 5 5 23
29 3 4 4 4 4 19
30 4 3 4 4 4 19
31 5 5 4 5 5 24
32 5 4 4 5 5 23
33 3 4 4 4 4 19
34 4 5 5 4 4 22
35 2 2 2 3 3 12
36 4 4 5 5 5 23
37 4 4 4 5 5 22
38 4 4 3 4 4 19
39 4 5 5 4 4 22
40 4 4 5 3 3 19
41 4 4 4 4 4 20
42 4 4 4 4 4 20
43 4 4 4 4 4 20
44 5 4 4 5 5 23
45 3 3 4 4 4 18
46 3 4 4 4 4 19
47 3 3 3 4 4 17
48 4 4 4 4 4 20
49 3 4 4 4 4 19
50 5 5 4 4 4 22
51 2 3 4 4 4 17
52 4 5 4 4 4 21
53 4 4 4 4 4 20
54 4 5 5 5 5 24
55 4 4 2 4 4 18
56 4 4 4 4 4 20
57 4 4 4 4 4 20
58 4 4 3 5 5 21
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59 3 4 5 4 4 20
60 4 4 5 4 4 21
61 5 5 4 5 5 24
62 5 4 4 5 5 23
63 3 4 4 4 4 19
64 4 5 4 4 4 21
65 2 2 4 3 3 14
66 4 4 4 5 5 22
67 4 4 4 5 5 22
68 4 4 4 4 4 20
69 4 5 4 4 4 21
70 4 4 4 3 3 18
71 4 4 4 4 4 20
72 4 4 4 4 4 20
73 4 4 4 4 4 20
74 5 4 5 5 5 24
75 3 3 2 3 4 15
76 3 4 4 4 4 19
77 3 3 4 4 4 18
78 4 4 3 3 4 18
79 3 4 5 4 4 20
80 5 5 5 4 4 23
PENGETAHUAN
peng1 peng2 peng3 peng4 Pengetahuan
5 5 4 5 19
5 4 4 5 18
3 4 4 4 15
4 5 5 4 18
2 2 2 3 9
4 4 4 5 17
4 4 4 5 17
4 4 3 4 15
4 5 5 4 18
4 4 5 3 16
4 4 4 4 16
4 4 4 4 16
4 4 4 4 16
5 4 4 5 18
3 3 4 4 14
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3 4 4 4 15
3 3 4 4 14
4 4 4 4 16
3 4 4 4 15
5 5 4 4 18
2 3 4 4 13
4 5 4 4 17
4 4 4 4 16
4 5 4 5 18
4 4 4 4 16
4 4 4 4 16
4 4 5 4 17
4 4 5 5 18
3 4 4 4 15
4 4 4 4 16
5 5 4 5 19
5 4 4 5 18
3 4 4 4 15
4 5 5 4 18
2 2 2 3 9
4 4 4 5 17
4 4 4 5 17
4 4 3 4 15
4 5 5 4 18
4 4 5 3 16
4 4 4 4 16
4 4 4 4 16
4 4 4 4 16
5 4 4 5 18
3 3 4 4 14
3 4 4 4 15
3 3 4 4 14
4 4 4 4 16
3 4 4 4 15
5 5 4 4 18
2 3 4 4 13
4 5 4 4 17
4 4 4 4 16
4 5 4 5 18
4 4 4 4 16
4 4 4 4 16
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4 4 5 4 17
4 4 5 5 18
3 4 4 4 15
4 4 4 4 16
4 4 5 3 16
4 4 4 4 16
4 4 4 4 16
4 4 4 4 16
5 4 4 5 18
3 3 4 4 14
3 4 4 4 15
3 3 4 4 14
4 4 4 4 16
3 4 4 4 15
5 5 4 4 18
2 3 4 4 13
4 5 4 4 17
4 4 4 4 16
4 5 4 5 18
4 4 4 4 16
4 4 4 4 16
4 4 5 4 17
4 4 5 5 18
3 4 4 4 15
PROMOSI
pro1 pro2 pro3 pro4 pro5 promosi
4 5 5 4 4 22
4 5 4 4 4 21
5 4 4 4 5 22
5 4 4 5 5 23
3 3 4 3 3 16
4 4 3 4 4 19
4 4 4 4 4 20
5 4 4 4 5 22
4 5 4 5 4 22
4 4 4 4 4 20
4 4 5 4 4 21
4 4 4 4 4 20
4 4 4 3 4 19
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4 4 3 3 4 18
4 4 3 4 4 19
4 4 3 3 4 18
4 4 3 3 4 18
4 4 4 3 4 19
4 4 4 5 4 21
3 3 2 4 3 15
4 4 4 4 4 20
4 3 4 4 4 19
4 4 3 4 4 19
4 5 5 5 4 23
4 4 3 4 4 19
4 4 4 4 4 20
5 4 4 4 5 22
5 5 5 4 5 24
4 4 4 5 4 21
4 4 4 4 4 20
4 5 5 4 4 22
4 5 5 4 4 22
4 5 4 4 4 21
5 4 3 4 5 21
2 3 3 3 2 13
4 5 5 4 4 22
3 5 5 4 3 20
3 4 4 3 3 17
5 4 4 5 5 23
5 3 3 4 5 20
4 4 4 4 4 20
4 4 4 4 4 20
4 3 4 4 4 19
4 5 5 4 4 22
4 4 4 4 4 20
4 4 4 4 4 20
4 3 4 4 4 19
4 4 4 4 4 20
4 3 4 5 4 20
4 4 4 4 4 20
5 4 4 4 5 22
4 4 4 4 4 20
4 4 4 4 4 20
5 5 5 5 5 25
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2 4 4 4 2 16
4 4 4 4 4 20
4 4 4 4 4 20
3 5 5 4 3 20
5 4 4 5 5 23
5 3 4 4 5 21
4 5 5 3 4 21
4 5 5 4 4 22
4 4 4 4 4 20
4 4 4 4 4 20
4 3 3 3 4 17
4 5 5 4 4 22
4 5 5 4 4 22
4 4 4 4 4 20
4 4 2 5 4 19
4 3 3 4 4 18
4 4 4 4 4 20
4 4 4 4 4 20
4 4 4 4 4 20
5 5 5 4 5 24
2 4 4 4 2 16
4 4 4 4 4 20
4 4 4 4 4 20
3 4 4 4 3 18
5 4 4 5 5 23
5 4 4 4 5 22
KUALITAS PELAYANAN
kp1 kp2 kp3 kp4 kp5 kp6 kp7 kp8
5 5 4 5 5 4 4 5
5 5 5 5 5 4 5 4
5 4 5 4 3 4 4 4
4 4 5 4 4 4 4 5
4 3 4 3 2 3 5 2
4 5 4 4 4 4 5 4
4 5 4 4 4 4 4 4
5 4 4 4 4 4 4 4
4 4 5 5 4 5 4 5
4 3 4 4 4 4 4 4
4 4 4 4 4 4 4 4
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4 4 4 4 4 4 5 4
4 4 4 4 4 4 4 4
4 5 4 4 4 4 4 4
4 4 4 4 5 4 5 3
4 4 4 4 4 4 5 4
4 4 4 4 4 4 4 3
4 4 4 4 4 5 5 4
5 4 4 5 5 2 4 3
5 4 4 5 4 3 4 5
4 4 4 4 4 4 5 2
4 4 4 4 4 2 2 4
3 4 4 3 4 4 4 4
5 5 5 5 5 4 4 4
4 4 4 3 2 4 4 4
4 4 4 4 4 4 5 4
4 4 4 3 4 4 3 4
4 5 5 4 5 4 4 4
4 4 4 4 5 4 4 3
4 4 4 5 4 4 4 4
4 5 5 4 5 5 5 5
5 5 5 5 5 5 4 5
3 5 4 5 4 3 4 3
5 4 4 5 4 4 5 4
4 4 3 4 3 2 2 2
4 4 5 4 4 4 4 4
4 4 5 4 4 4 4 4
4 5 4 4 4 4 4 4
5 4 4 5 5 4 5 4
4 4 3 4 4 4 4 4
4 4 4 4 4 4 4 4
4 4 4 4 4 4 4 4
4 4 4 4 3 4 4 4
4 4 5 4 4 4 5 5
4 4 4 4 2 5 4 3
4 4 4 4 4 4 4 3
4 4 4 4 4 4 3 3
4 4 4 4 4 5 5 4
5 4 4 5 5 5 4 3
5 2 4 5 4 3 4 5
4 3 4 3 4 4 5 2
4 4 4 4 4 2 2 4
114
3 4 4 3 5 4 4 4
5 5 5 5 5 4 4 4
4 4 4 3 2 4 4 4
4 4 4 4 4 4 5 4
4 4 4 3 4 4 4 4
4 5 5 4 5 4 4 4
4 4 4 4 5 4 4 3
4 4 4 5 4 4 4 4
4 5 5 4 5 5 5 5
5 5 5 5 5 5 4 5
5 5 4 5 4 3 4 3
3 4 4 5 4 4 5 4
4 4 3 4 3 2 2 2
4 3 5 4 4 4 4 4
4 4 5 4 4 4 4 4
4 5 4 4 4 4 4 4
5 4 4 5 5 4 5 4
4 4 3 4 4 4 4 4
4 4 4 4 4 4 4 4
4 3 4 4 4 4 4 4
4 4 4 4 4 4 4 4
4 4 5 4 4 4 5 5
4 4 4 4 4 5 4 3
4 4 4 4 4 4 4 3
4 4 4 4 4 4 5 3
4 3 4 4 4 5 5 4
5 4 4 5 5 5 4 3
5 4 4 5 4 3 4 5
kp9 kp10 kp11 kp12 kp13 kp14 kp15 kualitas_pelayanan
4 5 4 4 5 4 4 67
4 5 2 4 5 4 5 67
4 4 5 4 4 4 5 63
5 4 4 4 4 5 4 64
2 3 4 3 3 2 4 47
4 5 4 4 5 4 3 63
4 5 4 4 5 4 5 64
3 4 4 4 4 3 4 59
5 4 4 5 4 5 4 67
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5 3 4 4 3 5 4 59
4 4 4 4 4 4 4 60
4 4 5 4 4 4 5 63
4 4 5 4 4 4 3 60
4 5 4 4 5 4 4 63
4 4 4 4 4 4 5 62
4 4 3 4 4 4 5 61
4 4 4 4 4 4 5 60
4 4 4 4 4 4 4 62
4 4 4 5 5 4 4 62
5 4 4 5 4 4 4 64
3 4 4 4 4 4 4 58
5 4 4 4 4 4 5 58
4 4 4 3 4 4 4 57
5 4 5 5 5 5 4 70
4 4 4 4 4 5 4 58
4 4 4 4 4 4 4 61
4 5 4 3 4 4 4 58
4 5 5 5 4 3 4 65
4 4 4 4 5 5 4 62
4 4 4 4 4 4 4 61
5 4 5 4 4 5 4 69
4 4 5 5 4 5 5 71
4 4 4 5 4 4 5 61
5 5 4 5 4 4 4 66
2 2 3 4 3 3 4 45
4 4 5 4 4 5 3 62
4 4 5 4 4 5 5 64
4 3 4 4 4 4 4 60
5 5 4 5 5 4 4 68
4 5 3 4 4 3 4 58
4 4 4 4 4 4 4 60
4 4 4 4 4 4 5 61
4 4 4 4 4 4 3 58
4 4 5 4 4 5 4 65
3 4 4 4 4 4 4 57
4 4 4 4 4 4 4 59
3 4 4 4 4 4 4 57
4 4 4 4 4 4 4 62
4 4 4 5 5 4 5 66
5 4 4 5 4 4 5 63
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3 4 4 4 4 4 4 56
5 4 4 4 4 4 4 57
4 4 4 3 4 4 3 57
5 4 5 5 5 5 5 71
4 4 4 4 4 5 4 58
4 4 4 4 4 4 4 61
4 5 4 3 4 4 4 59
4 5 5 5 4 3 4 65
4 4 4 4 5 5 5 63
4 4 4 4 4 4 3 60
5 4 5 4 4 5 4 69
4 4 5 5 4 5 5 71
4 4 4 5 4 4 5 63
5 5 4 5 4 4 5 65
2 2 3 4 3 3 4 45
4 4 5 4 4 5 4 62
4 4 5 4 4 5 4 63
4 3 4 4 4 4 4 60
5 5 4 5 5 4 5 69
4 5 3 4 4 3 4 58
4 4 4 4 4 4 4 60
4 4 4 4 4 4 4 59
4 4 4 4 4 4 4 60
4 4 5 4 4 5 4 65
3 4 4 4 4 4 4 59
4 4 4 4 4 4 4 59
3 4 4 4 4 4 4 59
4 4 4 4 4 4 4 61
4 4 4 5 5 4 5 66
5 4 4 5 4 4 5 65
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Lampiran 7
Surat Keterangan Penelitian
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Lampiran 8
Jadwal Penelitian
N
o
Bulan JAN FEB AGUST SEPT OKT NOV DES JAN FEB
Kegiatan 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4
1 Penyusunan
proposal
X X X X
2 Konsultasi X X X X X X X
3 Revisi
Proposal
X X
4 Pengumpula
n Data
X X X
5 Analisis
Data
X X X X X X
6 Penulisan
Akhir
Naskah
Skripsi
X X
7 Pendaftaran
8 Munaqasah
9 Revisi
Skripsi
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Lampiran 9
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